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INTRODUCCION 
En el mundo actual en que se desarrolla el país es indispensable pensar 
globalmente y actuar localmente de manera inclusiva y solidaria para salir 
adelante y alcanzar el desarrollo y bienestar común. 
La Cooperativa “Luz del Valle” en la actualidad tiene cerca de 30.000 socios, el 
80% de los mismos son microempresarios.  
El problema principal que enfrentas los socios microempresarios que se dedican a 
la actividad comercial es la falta de estrategias de comercialización (estrategias 
de marketing), para promocionar y dar a conocer sus negocios y la ausencia de 
un modelo de gestión financiero que les permita conocer de manera clara, precisa 
y sencilla como se desarrolla y se encuentra su negocio, así como si el mismo le 
genera pérdida o utilidad, para la toma de decisiones importantes sobre la 
microempresa. 
CAPITULO I: El desarrollo del capítulo se lo realizó comenzando con una breve 
descripción del cantón Rumiñahui, como su entorno, población y geografía, 
seguido por una acotación de la Cooperativa “Luz del Valle” describiendo aspecto 
históricos, legales, misión, visión, valores, principios, servicios y productos que 
ofrece la misma para sus socios. Adicionalmente incluye un enfoque global y 
micro empresarial de los microempresarios. 
CAPITULO II: Muestra un diagnostico organizacional  de los tema que enfocan a 
una microempresa comercial, con tema como; marketing, mercado, 
comercialización, producto, canales de distribución y el cliente, dando de cada 
uno de ellos un concepto claro y entendible basándonos en autores expertos en el 
tema, para de esta manera tener un mejor conocimiento y comprensión de lo que 
es la microempresa comercial, sus  actividades,  objetivos  y proyecciones futuras. 
CAPITULO III: Este capítulo se enfoca en la calidad total que todo producto o 
servicio debe brindar a los clientes o consumidores, para ser competitivos y, 
atractivos y  ganar un nicho de mercado.  Por lo que  dentro de  este  tema abarca  
conceptos, importancia, calidad total en el país, entidades reguladoras, principios 
de calidad total, y estrategias de calidad total, todo esto es de vital relevancia e 
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importancia para poder desarrollar las estrategias de comercialización para la 
microempresa comercial. 
CAPITULO IV: Se aplica un análisis de la situación financiera de la socia 
microempresaria y de su comercialización, realizando un FODA de la misma, 
analizando los productos comercializados, su forma de venta, su proveedor, la 
competencia, el sistema de control y financiamiento de la microempresa, para 
finalizar con la propuesta de mejoramiento para el modelo de gestión financiero 
de la microempresa “El rincón de los sueños”, dentro de este tema enfoca el 
marco legal , la administración, estructura, planificación estratégica, también se 
encuentran temas contables y financieros de referencia para el desarrollo del caso 
práctico. Así mismo en este capítulo se da la aplicación del caso práctico para la 
Sra. Etelvina Ñacata socia microempresaria de la Cooperativa “Luz del Valle”, 
Primeramente se desarrollo las estrategias de comercialización para la 
microempresa, basándonos en el tipo de posicionamiento a la que pertenece la 
misma, que es el segmento 1. Seguidamente se desarrolla el modelo de gestión 
financiero para la microempresa aplicando contabilidad básica, es decir un 
registro de ingresos y gastos del mes de diciembre, estados financieros e 
interpretación financiera de la misma, de la manera más simple y sencilla para 
entendimiento de la socia microempresaria y con el compromiso de que en 
adelante siga siendo lo mismo para que obtenga información verídica y confiable 
de sus negocio. 
CAPITULO V: En este capítulo final de la investigación de desarrollaron las 
respectivas conclusiones y recomendaciones que se presentaron a lo largo de la 
investigación. 
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CAPITULO I 
GENERALIDADES 
1.1CANTON  RUMIÑAHI 
Para la realización de este capítulo y principalmente todo lo que se refiere al 
cantón Rumiñahui, se visitó  al Municipio del Cantón Rumiñahui quién me 
proporcionó la ayuda y la información necesaria y suficiente para desarrollar este 
punto de mi proyecto de vinculación con la sociedad. 
1.1.1 ENTORNO 
Sangolquí como originalmente fue su nombre fue elevado a la categoría de 
parroquia mediante la Ley de División Territorial el 29 de mayo de 1861; el 31 de 
mayo de 1938 a Sangolquí se la eleva a la categoría de Cantón, separándola de 
Quito y se le cambia el nombre por el de Rumiñahui. 
Sangolquí es un cantón ubicado en la provincia de Pichincha , a veinte minutos de 
Quito, ofrece una variedad de atractivos turísticos, como su entorno natural, 
destacándose las riveras del Río Pita y sus 18 cascadas, así como casas de 
hacienda llenas de historia y leyendas de antaño 
CLIMA 
El clima del Cantón es muy temperado y agradable, por lo tanto es considerado 
como uno de los principales recursos de la zona, oscila desde los 16 grados en 
promedio y a veces llega a marcar los 23 grados de temperatura, así como en las 
noches baja hasta los 8 grados. El clima del cantón Rumiñahui es uno de los 
principales recursos naturales de esta zona, por otra parte la precipitación anual 
es de1000 mm3. 
La mayor concentración de lluvia se produce entre los meses de abril y octubre. 
Esto hace que la zona sea muy fértil y el paisaje se conserve siempre verde.  
Toda esta zona está sujeta a dos estaciones, verano e invierno principalmente se 
presenta en junio a septiembre y se caracteriza por una sequía algo prolongada y 
por fuertes vientos; los meses de mayor lluvia son de torrenciales y continuas.  
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FLORA Y FAUNA 
La flora del Cantón, está constituida por especies características del callejón 
interandino, como son los cultivos. Presenta pequeños bosques dispersos por 
todo el Valle en los que sobresalen los árboles de eucalipto.  
La fauna esta presentada por especies como; el ganado vacuno, bovino, porcino, 
caballar, mular, caprino y asnal. Además de una infinidad de aves voladoras.  
TRANSPORTE 
En lo referente al transporte, allá por el año 1926 se estableció el servicio de 
buses Sangolquí-Quito. Actualmente, el cantón cuenta con varias empresas que 
brindan un servicio cómodo y eficiente. 
MONUMENTOS DEL CANTON RUMIÑAHUI 
PLAZA CÍVICA RUMIÑAHUI 
Una obra  del genial del  maestro de  las artes  plásticas Oswaldo Guayasamin de  
raíces  sangolquileñas. La obra duro nueve años de construcción,  con una  altura  
promedio de 18,30 m. y esta realizada en bronce repujado, hierro, y hormigón.  El 
11 de noviembre de 1978, se firma  el convenio  para iniciar  esta construcción, el 
maestro Guayasamin realizó los planos generales de este colosal monumento del 
héroe indio “RUMIÑAHUI”, defensor de la nacionalidad ecuatoriana. 
MONUMENTO AL MAÍZ 
Fue construido por el afamado pintor y escultor ecuatoriano Gonzalo Endara 
Crow, como gesto de inmenso aprecio por este terruño. Realiza la entrega de este 
monumento en el año de 1989, el pueblo de Sangolquí recibió la gran ofrenda de 
hierro, hormigón y ceramica, de 10m. de alto y 4m. de diámetro, con aprecio y lo 
ha hecho parte de su identidad. Endara Crown supo plasmar en este monumento 
el dorado manjar de los dioses utilizando su característico y optimista estilo naif, 
recordando en esta obra la fertilidad del Valle de los Chillos. Obra artística 
realizada por el maestro en respuesta a su permanente búsqueda de vitalidad 
existente en las cosas sencillas. 
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MONUMENTO AL COLIBRÍ 
Otra creación escultórica del artista Endara Crow reúne en un espacioso redondel 
inmensos huevos destinados a convertirse en la morada eterna de un colibrí que 
despliega sus alas, no para volar sino para protegerlos.  
Frágil y delicado, el pequeño colibrí refleja en su plumaje toda la riqueza de las 
regiones andinas. Viste su cuerpo con tonos multicolores: el verde que  refleja 
constante renovación de la madre naturaleza; el color negro que retrata a la tierra; 
la solemnidad del sol que se refleja en el amarillo, el  anaranjado y el oro; el grana 
símbolo de lucha, esfuerzo, guerra y sangre; y con el azul oscuro, energía y salud. 
MONUMENTO A LA SED DEL INDIO 
Nuevo atractivo turístico en el Cantón Rumiñahui es el monumento a LA SED DEL 
INDIO. En los trabajos de remodelación el Parque de San Rafael se construyeron 
dos piletas inteligentes. En una de ellas se eleva un mural que reproduce 
fielmente la obra del maestro Eduardo Kingman denominada El Rondador, trabajo 
ejecutado por el pintor Luis Napoleón Valencia auspiciado por la Casa de la 
Cultura Ecuatoriana. En el centro de la otra  pileta, encontramos La escultura 
“La Sed”, de 3 metros de alto y un pedestal de 5 metros, elaborada por el escultor 
quiteño Flavio Eddie Crespo, también en tributo al maestro Kingman, en la línea 
del expresionismo indigenista. La obra representa a un campesino que al 
momento de su descanso busca el agua y parece no encontrarla; el hombre 
sentado, toma agua de un pilche, casi lamiéndolo. 
MONUMENTO AL TIEMPO 
Eje de orientación astronómica de los movimientos ascendentes y descendentes 
del sol con fines agrícolas. Representa a los dos solsticios: el solsticio de verano 
(22 de junio) es el día más largo del año (en el hemisferio norte). Al mediodía el 
sol alcanza el punto más alto del cielo  durante el año.  
El solsticio de invierno (21 de diciembre) es el día más corto del año (en el 
hemisferio norte). Al mediodía el sol alcanza el punto más  bajo del cielo durante 
el año. 
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1.1.2 POBLACION 
La gente del cantón son personas alegres, carismáticas, emprendedoras, 
dispuestas siempre a ayudarse de forma inclusiva y solidaria no solo salir 
adelante ellos como comunidad, sino para contribuir con el desarrollo de su 
cantón.  
Según el censo de población y vivienda 2011 las estadísticas que nos proporciono 
el INEC el Cantón Rumiñahui cuenta con una población de 85,852 habitantes 
distribuidos por sexo de la siguiente manera. 
TABLA 1.01 POBLACION SEGÚN SEXO DEL CANTON RUMIÑAHUI 
SEXO CANTIDAD PORCENTAJE 
HOMBRE 41,917 48,8 % 
MUJERES 43,935 51,2 % 
TOTAL 85,852 100,0% 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos 2010 (INEC) 
Elaborado por: Karina Cuenca 
El Cantón Rumiñahui es uno de los más pequeños que tiene el país, con una 
extensión de 137.2 km2, cuenta con una parroquia urbana que es Sangolquí y 
dos rurales: Cotogchoa y Rumipanma. Está limitado en el norte por el Cantón 
Quito, urbanización la Armenia, el río San Pedro es el límite natural entre estos 
dos cantones los cuales se encuentran unidos por la Autopista General 
Rumiñahui que une la ciudad de Quito con las diferentes parroquias del Cantón 
Rumiñahui. 
DESARROLLO MICROEMPRESARIAL 
Uno de los puntuales del desarrollo de las comunidades es el fortalecimiento de 
las microempresas artesanales.  
En este sentido, el Comité se Promoción social firmó el Convenio de reactivación 
Económica del sector artesanal, con el Ministerio de Trabajo y Empleo, mediante 
el cual se capacitó a los artesanos en distintos frentes. 
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El programa contempla 5 campos de acción; capacitación en desarrollo 
emocional, capacitación académica y de cultura general, capacitación empresarial 
y capacitación técnica, todos ellos dirigidos para la comunidad del cantón 
Rumiñahui 
DESARROLLO CULTURAL 
 La comunidad del Cantón Rumiñahui. Artistas como el maestro Luis Galarraga, 
Gabriel Karolys, Encalada, el grupo El Trébol, el taller de Luis Medina, entre otros, 
engalanaron con su talento y arte, el Centro cultural Villa Carmen. No solo las 
artes plásticas estuvieron presentes, aportando al desarrollo cultural Rincones del 
cantón Rumiñahui, la presentación de la poesía mural a cargo de estudiantes 
universitarios y las presentaciones de teatro. La elección anual de las Reinas del 
Cantón, eventos tradicionales en nuestra jurisdicción, permitió brindar, año a año, 
un espectáculo de calidad para el esparcimiento de la ciudadanía. Este evento 
además permite elegir a muchachas capaces, bellas y entusiastas por desarrollar 
obras de beneficio del Cantón y sus sectores vulnerables, en coordinación 
permanente con el Comité de Promoción Social. 
GRAFICO 1.01 CULTURA DEL CANTON RUMIÑAHUI 
 
Fuente:  Municipio del Cantón Rumiñahui 
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1.1.3  GEOGRAFIA 
LIMITES 
Limita al norte con el cantón  Quito, urbanización la Armenia. Al sur el cantón 
limita con el Monte Pasochoa y el Cantón Mejía, al este limita con el Cantón 
Quito exactamente con las Parroquia de Alangasi y Pintag el límite natural es el 
Río Pita. Al Oeste limita con el Cantón Quito, Rio san Pedro de Cuendina, al 
noroeste con el San Pedro del Tingo. 
HIPODROGRAFIA 
El cantón se encuentra bañado por algunos ríos y quebradas. Entre las 
importantes por su caudal y por recibir el aporte de afluentes pequeños cuentan 
con; El rio San Pedro, El rio Pita, Rio Santa Clara. 
GRAFICO 1.02 HIPODROGRAFIA DEL CANTON RUMIÑAHUI 
 
Fuente: Municipio del Cantón Ruminahui 
RELIEVE 
Nuestro cantón ocupa gran parte del Valle de los Chillos, está rodeado de 
regiones naturales como el cerro Ilalo, al norte; las laderas y estribaciones del 
Pasochoa y Sincholagua, al sur; los declives exteriores de la cordillera occidental, 
al este, y los declives exteriores de la cordillera occidental, además de la cadena 
montañosa de Puengasi que separa a Quito del Valle de los Chillos, al oeste. 
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GRAFICO 1.03 RELIEVE DEL CANTON RUMIÑAHUI 
 
Fuente:  Municipio del Cantón Rumiñahui 
OROGRAFIA 
Esta rodeado por las siguientes elevaciones; el cerro Ilalo, la cordillera oriental de 
los Andes con el hermoso Antisana. Al este; la cordillera central en la que destaca 
el Pichincha, al oeste al sur-oeste esta el Atacazo, corazón y viudita; el 
Pasogchoa, el Cotopaxi y Sincholagua, al sur. El terreno del cantón Rumiñahui es 
relativamente plano con ligeras ondulaciones, esta ha una altura promedio de 
2.5..mts. , sobre el nivel del mar, dentro del Valle de los Chillos. 
1.2    COOPERATIVA DE AHORRO Y CRÉDITO “LUZ DEL VALLE” 
La información que se presenta a continuación se la recopilo mediante visita a la 
Cooperativa y gracias  a la ayuda de sus amables funcionarios socios. 
 
1.2.1 ANTECEDENTES HISTORICOS DE LA COOPERATIVA 
Según información recopilada de la cooperativa puedo definir que la Cooperativa 
se fundó hace 9 años cumplidos en el mes de septiembre, nace por la iniciativa de 
17 forjadores y forjadoras de la zona quienes se agrupan y con el liderazgo del Sr. 
Julio Gualotuña, buscan formar una entidad financiera que ofrezca facilidades y 
oportunidades, superación así como solución a sus problemas socio - económicos 
tal es así que el 4 de septiembre del 2002 inician sus actividades. 
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El 4 de septiembre del 2002fue inscrito legalmente el registro general de la 
cooperativa con orden N.-6537, y los 17 socios iniciados lograron reunir el capital 
de $ 37.000 con lo que adquieren equipos y muebles de oficina, equipo 
informático, suministros de oficina, etc., casi como se realizaron colocaciones a 
tiempo a fin de poder empezar con las operaciones, para que un miércoles 4 de 
septiembre del 2002 empiece a funcionar la primera oficina ubicada en Sangolquí 
su eslogan es “Un compromiso de trabajo para un futuro mejor”. 
 
Al principio fueron 3 empleados los que laboraban en la cooperativa, actualmente 
se puede observar el desarrollo y crecimiento a través de estos 9 años gracias al 
Gerente, a los Consejos de Administración y Vigilancia de turno los que han 
emitido políticas y estrategias que les han permitido surgir. 
 
La cooperativa cuenta con la matriz esta ubicada en Sangolquí, Av. Abdón 
calderón 524 e Inés Gangotena. Tiene agencias en  Fajardo, Amaguaña, 
Armenia, Pintag, Tolontag, Alangasi, Cotogchoa, Argelia. Actualmente se 
encuentra presidida por el Dr. Edgar Topón, su Gerente General es el Ing. 
Santiago Gualotuña.  
La cooperativa Luz del Valle es una entidad financiera dedicada al ahorro y 
crédito de sus socios cuenta con un amplio balcón de productos y servicios. 
 
PRODUCTOS 
 Cuenta luz  
 Libreta mis ahorritos 
 Cuenta  luz reserva  
 Aportes a futuros certificados de aportación 
 Certificados de aportación  
 depósitos a plazo fijo  
 Concesión de Créditos y Microcréditos 
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SERVICIOS; Los servicios con los que cuenta la cooperativa Luz del Valle son los 
siguientes 
o Remesas 
o Transferencias bancarias 
o Efectivización  de cheques  
o Cobro de matriculas 
SERVICIOS ADICIONALES 
 Fondo de asistencia social. 
 Fondo mortuorio. 
 Fondo de ayuda a la comunidad 
 Tarjeta Luz Descuento 
 
MISION 
Trabajar comprometido con el desarrollo integral de la comunidad, a través de 
servicios financieros, sociales de calidad, generando experiencia, solidez y 
confianza entre todos sus socios 
 
VISION 
Luz del Valle al año 2016, será la empresa competitiva, más confiable de la 
provincia de Pichincha, reconocida por la calidad de asesoramiento a sus socios, 
la honestidad de sus actos y la preocupación por el desarrollo integral de la 
comunidad 
 
PRINCIPIO Y VALORES 
 
PRINCIPIOS 
1.- Libertad de asociación y retiro voluntario de los socios. 
Apertura para que cualquier individuo que cumpla con los requisitos se asocie. 
2.-Fomento de la Educación. 
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El Cooperativismo siempre está encaminado al mejoramiento de la educación y 
cultura. 
3.- Administración Democrática. 
Todos los socios tienen derecho a un voto y por ende elegir a las  autoridades. 
4.- Distribución de rendimientos. 
Serán en proporción a la participación de los socios. 
5.- Participación en la integración cooperativa. 
Participación activa de socios a fin de integrarlos. 
 
VALORES 
 
1.-Responsabilidad. 
Para actuar todos dentro de un marco de seriedad, puntualidad y responder a las 
obligaciones para con la sociedad. 
2.-Respeto. 
Para que se practique un trato y una comunicación sincera y oportuna. 
3.- Honestidad. 
En los actos institucionales para fomentar la transparencia, la justifica y 
ecuanimidad. 
4.-Integración. 
Para construir y practicar relaciones fraternales entre compañeros y con toda 
institución que apoye el desarrollo del ser humano. 
5.- Confianza. 
Generando un ambiente cordial para la atención oportuna del socios 
6.- Creatividad. 
Desarrollando continuamente soluciones oportunas y competitivas acordes a las 
necesidades del mercado de la Cooperativa. 
 
OBJETIVOS 
Los  principales  objetivos que persigue la Cooperativa  son:  
 Trabajar en beneficio  social. 
 
 Promover  la integración  a  la Cooperativa de un mayor número de personas, 
proporcionar  una  adecuada educación.   
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 Cooperativista a los   socios, así  como  promover  el desarrollo  socio – 
económico  de  sus  asociadas  y asociados mediante la prestación de  
servicios de carácter financiero y complementario. 
 
1.2.2 ASPECTOS LEGALES INTERNOS DE LA COOPERATIVA 
La Cooperativa se rige bajo el cumplimiento del código de conducta profesional 
(revisar anexo 1.01) y cumple los siguientes cuerpos de control que regulan su 
buen funcionamiento y la aplicación y  manejo de las leyes  entre los cuales se 
encuentran: 
 
El Ministerio de Inclusión Económica y Social, Consejo Cooperativo Nacional, 
Servicio de Rentas Internas, Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, 
Defensoría del Pueblo y se rige por la Ley Nacional de Cooperativas, Ley de 
Régimen Tributario Interno, Ley de Seguridad Social, Ley Orgánica de Defensa al 
Consumidor, Código de Trabajo, Estatutos, Reglamentos e Instructivos de la 
Cooperativa, todos estos datos han sido proporcionados por colaboradores de la 
Cooperativa. 
 
LEY NACIONAL DE COOPERATIVAS Y SU REGLAMENTO. 
Es un marco jurídico que regula el cooperativismo así como facilita el desarrollo 
de las mismas y establece mandatos que deben cumplir las autoridades y los 
empleados entre los que se encuentran: 
 
Denominar Pre cooperativas cuando se encuentren en proceso de formación y 
presentar los documentos pertinentes al Ministerio de Inclusión Social y 
económica quien estudiará y aprobará concediendo la personería jurídica a través 
de la Dirección Nacional de Cooperativas; 
Establece los requisitos que deben cumplir las personas para ser consideradas 
como socio o socia así como las prohibiciones. 
 
Que la estructura será a través de  la Asamblea General de quienes  se elegirá un 
Consejo de Administración, de Vigilancia, Gerencia y Comisiones Especiales a fin 
de que administren, controlen y fiscalicen a las Cooperativas. 
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Que se deberán integrar a fin de obtener mayor éxito en sus fines y propósitos, y 
podrá ser entre cooperativas de la misma línea o clase y asociaciones que es 
entre distintas clases o líneas. 
 
Que la disolución y liquidación será por acuerdo del Ministerio de Inclusión  
Económica y Social, según informe de la Dirección Nacional de Cooperativas por 
haber cumplido con el tiempo para el cual fueron constituidas, por resolución de la 
Asamblea General, por disminución del mínimo legal de socios, por quiebra, por 
fusión con otra, por haber violado a la Ley o cualquier causal establecido en el 
Estatuto. 
 
La presente ley se aplica en la Cooperativa “Luz del Valle”  como un cuerpo 
fundamental para su constitución, estructuración, y normal funcionamiento de la 
mencionada cooperativa, así como para el desarrollo de cada una de las 
actividades y la buena administración de la misma cumpliendo y haciendo cumplir 
a todo el personal de la cooperativa tanto interno como externo con los objetivos 
propuestos por los entes cooperativos y las disposiciones que establecen los 
organismos de control. 
 
LEY DE RÉGIMEN TRIBUTARIO INTERNO Y SU REGLAMENTO. 
Regulada  por los principios básicos de igualdad, proporcionalidad y generalidad. 
Los tributos se constituyen en un medio para obtener recursos presupuestarios 
los que servirán como instrumento de política económica general. 
La presente ley está integrada por los impuestos que se aplican a las entidades 
privadas o públicas y sus exenciones, entre los que se encuentran: Impuesto a la 
Renta, Impuesto al Valor Agregado, y Retención en la Fuente. 
 
LEY DE SEGURIDAD SOCIAL. 
Es una ley que establece los derechos y obligaciones, las prestaciones y 
servicios, la estructura administrativa y demás lineamientos que deberá cumplir el 
Seguro Social en beneficio del afiliado; entre lo más importante de esta ley se 
encuentra: 
 
El Seguro General Obligatorio que forma parte del sistema nacional de seguridad 
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social por lo que su organización y funcionamiento se fundamenta dentro de  los 
siguientes principios de solidaridad, obligatoriedad, universalidad, equidad, 
eficiencia, subsidiariedad y suficiencia. 
 
Los riesgos cubiertos por  el Seguro General Obligatorio IESS son  los  casos  de: 
Enfermedad.- El afiliado así como el jubilado, serán beneficiarios de acciones 
integrales de fomento y promoción de la salud, prevención, diagnóstico y 
tratamiento de enfermedades no profesionales, recuperación y rehabilitación de la 
salud individual. 
Maternidad.- Las afiliadas del Seguro General Obligatorio tendrán derecho a 
recibir atención médica durante su embarazo, así como derecho al subsidio por 
maternidad. 
Riesgos del trabajo.- estarán protegidos y protegidas desde el primer día de 
labor, en casos de accidentes de trabajo y enfermedades profesionales con 
prestaciones económicas. 
Invalidez.- adquieren este derecho cuando ha provocado el cese forzoso en la 
actividad principal que realizaba el afiliado. 
Montepío.- se adquiere este derecho en goce de jubilación de vejez o invalidez o 
el asegurado activo que al momento de su fallecimiento tiene acreditado 60 
imposiciones. 
 
Establece que los recursos del Seguro General Obligatorio se financiarán por: 
a. La aportación individual obligatoria de los afiliados. 
b. La aportación patronal obligatoria por parte de empleadores. 
c. Contribución financiera obligatoria del Estado. 
d. Los saldos de las cuentas individuales de los afiliados al régimen de jubilación 
por ahorro individual obligatorio. 
e. Las herencias, legados y donaciones. 
 
Este marco legal es utilizado en la Cooperativa “Luz del Valle”, como un 
complemento que regula al Seguro General Obligatorio al que tiene derecho los 
empleados y de esta manera se encuentren protegidos y amparados así como 
hagan uso del mismo en los casos de enfermedad, maternidad, invalidez, vejez, 
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muerte, así como accedan a beneficios que ofrece el Seguro Social entre los que 
se encuentran préstamos, retiro de fondos de reserva. 
 
LEY ORGÁNICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR. 
Es la ley que norma las relaciones entre proveedores y consumidores 
promoviendo el conocimiento y protegiendo los derechos de los mismos 
procurando la equidad y seguridad jurídica entre las partes, estableciendo que es 
un derecho de los consumidores el reclamo. 
Que los trámites se realizan en las oficinas de reclamos para que se busque 
soluciones directas con los proveedores a través del órgano de control. 
 
Está ley se aplica en la Cooperativa ya que brinda servicios a la Comunidad y por 
ende debe ser utilizada; en el caso de la Institución los servicios que ofrece son 
los Créditos los mismos que se rigen por la tasa de interés activa que establece el 
Banco Central del Ecuador. 
 
LEY DE ECONOMÍA POPULAR Y SOLIDARIO  
Apoyar la construcción de una nueva economía, fundamentada en los principios 
de solidaridad, subsidiaridad, complementariedad, reciprocidad y sostenibilidad, 
como base de la formulación de las políticas públicas para el fomento y desarrollo 
de la economía popular actualmente existente, incorporando en ésta la incidencia 
de la economía solidaria, propendiendo hacia la creación de una nueva estructura 
económica y una Nueva Arquitectura Financiera que facilite la vinculación 
equitativa entre la economía del estado, la economía del capital y la economía 
popular. 
 
Monitoreo y evaluación del sistema de calificación para el acceso al programa de 
compras públicas, en beneficio de productores y microempresarios vinculados a la 
economía popular y solidaria.  
 
Las leyes dentro de una sociedad, son los instrumentos con los cuales se pude 
gobernar a dicha sociedad y con estos mismos instrumentos tratar de crear 
condiciones justas y equitativas para con y entre todos los componentes de la 
mencionada sociedad, poniendo limites y responsabilidades las cuales de no 
15 
 
cumplirse serán juzgadas y sancionadas por la misma sociedad representada 
esta, por la autoridad competente en cada caso y nombra expresamente para 
esto, por la  misma sociedad. 
 
La gestión de la empresa cooperativa moderna, atendiendo a la necesidad de los 
servicios que presta, al desarrollo operativo, a las variantes de los ciclos 
económicos, al crecimiento de las necesidades humanas y a muchas otras 
causas y factores determinantes, exige la mejor y mayor previsión futura, una 
gestión eficiente y un control eficaz que permita a los directivos de la empresa 
tener a su disposición todos los instrumentos de información posible, para llevar el 
pulso de las operaciones, en cualquier momento, adoptando las medidas 
conducentes, a fin de frenar cualquier alteración en la marcha funcional de la 
actividad que realiza; por lo que se justifica un control eficaz mediante el trabajo 
eficiente de parte de los órganos directivos, especialmente del Consejo de 
vigilancia; así como con el aporte profesional de la gerencia, auditoría interna y 
externa respectivamente efectuando el control previo, concurrente y posterior de 
las transacciones institucionales.  
 
Varias de las implementaciones de estas leyes han beneficiado a sectores como 
el microcrédito fortaleciendo y sustentando los objetivos a largo plazo en beneficio 
de la sociedad generando mayor confianza y seguridad, sin lugar a duda Es la 
promesa de llegar a los pobres, para la generación de ingresos, para empresas 
operadas por hogares de bajos ingresos  
 
ESTATUTO DE LA COOPERATIVA. 
Es un conjunto de reglas que norman el funcionamiento interno, el mismo que es 
elaborado por la Cooperativa (revisar  anexo 1.02) que incluye disposiciones 
establecidas por mandato 
de la ley y reglamento, el que deberá ser aprobado en Asamblea General de 
Socios por mayoría de votos. 
 
El Estatuto establece la constitución y responsabilidad que tendrá la Cooperativa 
ante terceros así como su duración; los objetivos que cumplirá en beneficio de la 
Comunidad y los principios fundamentales que regularán las actividades. 
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Presenta también las personas que serán tomadas en cuenta como socios y 
quienes no podrán serlo, establece los derechos y responsabilidades que deberán 
cumplirlos mismos en caso de haber sido aceptados como socios. 
La estructura interna y administrativa está dada por los siguientes organismos: 
Asamblea General de Socios que es la máxima autoridad dentro de la 
Cooperativa y a través de su voto elegirán a otros organismos como son: 
· Consejo de Administración. 
· Consejo de Vigilancia. 
· Gerencia. 
· Comisiones Especiales. 
 
Establece que el Régimen Económico que estará compuesto por: 
· Las aportaciones de los socios. 
· Cuotas de ingreso y multas. 
· Del Fondo irrepartible de Reserva y de reservas facultativas. 
· De subvenciones, donaciones, legados y herencias. 
 
La disolución y liquidación será por voluntad de las dos terceras partes de la 
totalidad de los socios, por reducción del patrimonio a un nivel inferior al mínimo 
establecido o por liquidación forzosa. Establece que la contabilidad e información 
financiera será de acuerdo a las normas de contabilidad generalmente aceptadas 
y los estados financieros se pondrán a disposición del Consejo de Vigilancia a fin 
de que examine y haga las respectivas comprobaciones y posterior a esto se 
presente a los socios. 
 
El Estatuto fue aprobado en Asamblea de Socios los días 7, 14, 21 de junio 
del2002, el cual fue enviado al Ministerio de Bienestar Social para su aprobación y 
se expidió el Acuerdo Ministerial 01277 (revisar anexo 1.03). 
 
El Estatuto una vez que fue aprobado fue difundido a todos los empleados a fin de 
que conozcan y cumplan con cada disposición que se encuentra detallado en el 
mismo, Tanto las autoridades como los empleados han venido cumpliendo con 
todo lo establecido desde su publicación, se realizan reuniones  trimestrales con 
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el personal antiguo como nuevo a fin de que conozcan y sobre todo sigan 
cumpliendo con lo establecido tanto el estatuto y los reglamentos. 
  
REGLAMENTOS DE LA COOPERATIVA 
 
REGLAMENTO INTERNO. 
El Reglamento Interno norma el funcionamiento de la Cooperativa sobre todo  en 
aquellos puntos en los cuales se exige una definición más precisa entre lo que 
indica la ley y las condiciones particulares de la actividad que se realiza, el 
reglamento es considerado en la actualidad como un documento de vital 
importancia que asegura el desarrollo de las actividades. 
 
El reglamento interno fue aprobado por la Dirección Nacional de Cooperativas el 4 
de mayo del 2006, y está compuesto por nueve títulos en los que establece lo 
siguiente: Que su objetivo es contribuir a la solución de necesidades de los 
socios, mediante el ahorro y prestación de servicios financieros basados en 
principios básicos y universales del cooperativismo. 
 
Establece los requisitos generales para ser aceptados como socios tanto 
personas naturales como jurídicas; las obligaciones y los derechos, las sanciones 
como amonestaciones, multas, suspensiones, exclusiones y expulsión. Este 
reglamento se aplica y se viene cumpliendo en un 100% con lo establecido ya que 
se ha difundido desde que fueron aprobados en el año 2006, con el propósito de 
que los empleados se rijan y cumplan con lo estipulado en cuanto a los Socios, 
Gobierno, Administración, Control Interno, Funciones y Régimen Económico. 
 
CÓDIGO DE TRABAJO 
Este marco jurídico  regulara  las relaciones entre empleadores y trabajadores de 
la Cooperativa, que se deberá aplicar en las diversas modalidades y condiciones 
de trabajo. 
 
Cubre a todos los trabajadores sin importar la forma de contratación, establece los 
derechos y obligaciones que tiene el empleador hacia el trabajador y viceversas 
actividades, el código establece que los sueldos y salarios se estipularán 
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libremente, pero que en ningún caso podrán ser inferiores a los mínimos legales 
establecidos. 
 
Establece que las jornadas serán de ocho horas diarias, salvo disposición de la 
ley entre las que están jornadas especiales, normales y nocturnas;  los descansos 
obligatorios y las vacaciones a las cuales tienen derechos los trabajadores. 
 
De esta manera tanto el Gerente como los trabajadores de la Cooperativa podrán 
hacer uso de este Código en cualquier situación que se presente sea favorable o 
desfavorable para cada uno. 
 
ORGANISMOS DE CONTROL 
La Cooperativa esta bajo el control de las siguientes entidades: 
 
MINISTERIO DE INCLUSIÓN ECONÓMICA Y SOCIAL. 
Es el encargado de promover e impulsar la organización comunitaria, el 
cooperativismo con fines productivos y de desarrollo, así como lograr el bienestar 
de la colectividad a través de mecanismos que faciliten el acceso a la 
alimentación, vivienda, salubridad, protección, desarrollo social y a la satisfacción 
de aquellas necesidades que permitan a los sectores poblacionales más 
vulnerables desarrollar su vida en condiciones aceptables. 
 
Será el encargado de dotar de personal para el funcionamiento del Consejo 
Cooperativo Nacional y de la Dirección Nacional de Cooperativas. 
 
El Ministerio actúa como organismo a través de la Dirección Nacional de 
Cooperativas quien es el encargado de realizar los trámites para la aprobación y 
registro de las organizaciones cooperativas; las fiscaliza y asesora; aprueba sus 
planes de trabajo, y vigila por el cumplimiento de la ley y su reglamento. 
 
En el caso de la Cooperativa todas las reformas, incrementos, planes de trabajo 
son entregados al Ministerio de Inclusión Económica y Social la cual se encarga 
de aprobar o negar, a través de la Dirección Nacional de Cooperativas. La 
Cooperativa “Luz del Valle”  se encuentra bajo el control de estos organismos 
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quienes son los encargados de regular el funcionamiento así como establecer su 
cumplimiento en cuanto a leyes y reglamentos se refiere y de esta manera 
cumplan con su objetivo planteado entregando al socio un buen servicio y por 
ende a la Comunidad. 
 
CONSEJO COOPERATIVO NACIONAL. 
Es el organismo  encargado de la investigación, coordinación, planificación y 
fomento de la actividad cooperativa en el país y de la aprobación de los 
programas de educación. 
La Cooperativa está bajo el control del Consejo Cooperativo Nacional ya que este 
es el encargado de promover el desarrollo, establecer políticas y líneas de acción 
así como entregar las reformas legales necesarias para el desenvolvimiento del 
sistema cooperativo. 
 
SERVICIO DE RENTAS INTERNAS 
 Es  una entidad técnica y autónoma que tiene la responsabilidad de recaudar los 
tributos internos establecidos por la Ley mediante la aplicación de la normativa 
vigente. Su finalidad es la de consolidar la cultura tributaria en el país a efectos de 
incrementar sostenidamente el cumplimiento de las obligaciones tributarias por 
parte de los contribuyentes. 
 
En razón de que este organismo es el encargado de recaudar los tributos la 
Cooperativa debe rendir cuentas de acuerdo a lo que establece la Ley de 
Régimen Tributario Interno y cumplir con sus obligaciones a tiempo evitándose 
sanciones que pueden ocasionar multas y desprestigio dentro de las 
Cooperativas. 
 
La Cooperativa no es considerada Contribuyente Especial y cumple con los pagos 
de Impuestos a la Renta, Impuesto al Valor Agregado, Retención en la Fuente. 
 
INSTITUTO ECUATORIANO DE SEGURIDAD SOCIAL. 
Entidad pública descentralizada, con autonomía que tiene por objeto la prestación 
del Seguro General Obligatorio en todo el territorio nacional, cuya organización y 
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funcionamiento se fundamenta en los principios de solidaridad, obligatoriedad, 
universalidad, equidad, eficiencia, subsidiariedad y suficiencia. 
 
La Cooperativa de Ahorro y Crédito “Luz del Valle” cumple con lo que establece 
este organismo a través de la Ley de Seguridad Social, en la cual expresa las 
obligaciones que debe cumplir a favor de los empleados entre los que se 
encuentran el pago de un aporte individual y patronal obligatorios, de fondos de 
reserva, así como el pago de préstamos que acceden los empleados como 
quirografarios e hipotecarios, de esta manera pueden hacer uso de este servicio 
social cuando el empleado lo necesite.  
 
En lo que se refiere a las obligaciones la Institución paga el 9,35% como aporte 
individual y el 11,15% como aporte patronal. 
 
DEFENSORÍA DEL PUEBLO. 
Organismo que fue creado para observar la calidad de los servicios, promover o 
patrocinar el Hábeas Corpus y la acción de amparo de las personas que lo 
requieran y a petición departe, patrocinar el Hábeas Data; defender la 
observancia de los derechos fundamentales que la Constitución garantiza y 
ejercer las demás atribuciones que le asigne la ley. 
 
El Defensor del Pueblo puede emitir censura pública en contra de los 
responsables materiales o intelectuales de actos o comportamientos contrarios a 
los derechos humanos; así como pronunciamientos públicos en los casos 
sometidos a su consideración, con criterios que pasan a constituir doctrina para la 
defensa de los derechos humanos, puesto que en todo lado es de suma 
importancia la participación del recurso humano y la cooperativa de ahorro y 
crédito “Luz del Valle” no es la excepción y cualquier altercado que se pueda dar 
debe regirse al mencionado organismo. 
 
1.3 MICROEMPRESARIOS EN LA ACTUALIDAD 
A las personas emprendedoras por si mismo y que surgen desde abajo, es decir 
empezando con pequeñas cosas y que buscan el crecimiento personal y 
empresarial, se le considera microempresarios 
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1.3.1   GLOBALIZACION Y ENFOQUE MICRO EMPRESARIAL 
“La mayoría de las microempresas existentes constituye un vasto sector de 
subsistencia, en el que encontramos unidades que se dedican a actividades de 
comercio, producción o servicios relativamente pequeñas y usualmente con 
menos de tres trabajadores, incluyendo al dueño. Normalmente se dedican al 
sector comercial, mantienen bajas cuentas de resultados que se aplican al 
sostenimiento de la unidad familiar, casi nunca llevan un registro de sus 
actividades, operan con bajísimos niveles de tecnología y activos fijos, se 
concentran en los centros urbanos, y presentan un nivel de  escolaridad  media 
que no supera el nivel primario” 
“La importancia de las empresas de subsistencia, a pesar de que no son grandes 
generadoras de empleo remunerado, es que mejoran los niveles de vida de la 
población y representan una alternativa a la pobreza extrema.  Incluso las 
microempresas que van más allá del nivel de supervivencia, las que suelen ser 
identificadas como “microempresas consolidadas”, constituyen también una 
importante fuente de ocupación para amplios sectores de población, joven y 
veterana, que no cuentan con los niveles de calificación exigidos por los 
mercados laborales más modernos”. 1 
Hemos podido identificar que las microempresas, nos muestra un panorama tan 
diferente de lo que constituye la globalización y sus principales actores, que 
constituye una brecha que se antoja imposible de superar. 
El caso es que, por las características que hemos identificado, las microempresas 
no tienen la capacidad financiera como para moverse en mercados que exigen el 
uso intensivo de la tecnología o las telecomunicaciones; por supuesto, no realizan 
y, por lo tanto, son incapaces de generar una ventaja competitiva basada en la 
innovación. 
La gran mayoría no cuenta con conocimientos de gestión, así que tampoco 
pueden competir con formas organizacionales o de comercialización novedosas. 
                                                          
1BELUCHE, Giovanni “Retos teóricos y experiencia del CENAP”, en Microempresas, sector informal urbano y globalización, San José, 
Costa Rica, 1998, Febrero.p.2 
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 En pocas palabras, las microempresas no son competitivas, lo que significa que 
no cubren uno de los requisitos básicos para participar en mercados globalizados, 
por lo que para supera esta anti competitividad necesitamos estrategias de 
comercialización competitivas y un modelo de gestión financiero para que los 
microempresarios del Cantón Rumiñahui se enfoquen dentro del marco de 
globalización.           
1.3.1.1   LA GLOBALIZACION 
Según la URL/ www. globalízate.org, publicado por la ONG (Organización No 
Gubernamentales) manifiesta lo siguiente: La globalización es la expresión de la 
expansión de las fuerzas del mercado, espacialmente a nivel mundial y 
profundizando en el dominio de la mercancía, operando sin los obstáculos que 
supone la intervención pública 
En este sentido, se entiende que la globalización no es un fenómeno completo y 
terminado sino un proceso inacabado en el que el capital lucha por ampliar su 
dominio y asegura que es bien sencilla de aplicar. 
Liberalizar el comercio y los flujos de capitales, de tal manera que se pueda 
comerciar con ellos sin ningún control, en todo el mundo, que nadie pueda 
ponerles condiciones; privatizar porque afirman decididos que todo lo público es 
poco eficiente, flexibilizar el mercado de trabajo, es decir convertir a los 
trabajadores en un coste variable pudiendo contratarlos a los salarios que a la 
empresa le parezcan adecuados y despedirlos cuando les convenga y finalmente, 
desregular, es decir, eliminar todas las regulaciones públicas de la vida 
económica y social para que ellos puedan establecer sus propias reglas. 
El concepto de globalización está de moda. Todo mundo lo ha escuchado y su 
uso está tan generalizado que cada día son más las personas que perciben a la 
globalización como una especie de destino hacia el que toda la humanidad, sin 
importar el origen, ocupación, actividad profesional o económica, debe dirigirse.  
El mundo de la microempresa no escapa a la fascinación que despierta la 
globalización y se pregunta cómo puede insertarse en este proceso; qué papel 
debería desempeñar en él y cuáles son los beneficios que le puede reportar, 
puesto que la globalización es ya un hecho y lo que debemos hacer es tratar de 
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dar lo mejor para poder lograr competir o por lo menos estar dentro de ella, ya 
que si no la aplicamos en nuestra vida no sirve de nada. 
En nuestro caso, el objetivo no es realizar un estudio exhaustivo de la 
globalización; nos basta con tener una idea general de lo que significa, porque el 
verdadero objetivo es evaluar la relación que se pueda conseguir entre los 
microempresarios del Cantón Rumiñahui y el enfoque global con las 
microempresas. . 
1.3.1.2   MICROEMPRESARIOS 
A la persona o grupo de personas que realizan trabajos por su cuenta y recibe 
beneficios directos sin que estos sean canalizados por una empresa empleadora, 
puede ser considerado o llamado microempresario, independientemente si 
realizará la actividad  durante o después de su jornada.   
Esta situación es común en todas partes.  La gran diferencia consiste en que en 
los países industrializados el por ciento es mínimo, en comparación con la 
realidad en nuestros países latinoamericanos y existen muchas maneras de 
mantener esta problemática. 
1.3.2  LAS MICRO EMPRESAS EN NUESTRO MEDIO 
La microempresa como organización de carácter económico de bienes y 
servicios, nace por la misma necesidad de generara actividad comercial facilita los 
contactos económicos, sociales, políticos entre las personas con mayor o menor  
capacidad de organización política y económica. 
Se califican como pequeñas  o medianas empresas: Por el capital que es 
aportado por una sola persona que limitan su dimensión y financiamiento, los 
clientes tiene limitada capacidad adquisitiva debido a su localización, su mercado 
es local y oferta bienes de gente media sencilla de clase media. 
En el ecuador la empresa es pequeña cuando se establece comparaciones con 
otras unidades del mismo ramo, su clasificación más acorde es en cuanto al 
tamaño, número de empleados y su capital.  
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1.3.2.1   CONCEPTO DE MICROMPRESA 
La microempresa o también llamada pequeña empresa es aquella en la que opera 
una persona natural o jurídica bajo cualquier forma de organización o gestión 
empresarial y desarrolla cualquier tipo de actividad de producción, de 
comercialización de bienes o de prestación de servicios. Las pequeñas empresas 
o también llamadas microempresas cuentan con ciertas características como: 
 Alta Generación De Empleo.  
 La empresa no tiene una posición predominante en el sector. 
 Dan ocupación al 74% de la población que se dedica al comercio informal  
 Alta Contribución al PIB.  
 Situación Socio-Económica Inclusiva y Solidaria. 
 Estrechos lazos entre el gerente los técnicos y los obreros 
OBJETIVOS DE LAS MICRO EMPRESAS:  
 Crear microempresas sustentables con mínimo costo financiero.  
 Generar fuentes de trabajo estables en las comunidades 
 Promover la cultura emprendedora  
 Generar redes de apoyo de tipo técnico y financiero para la reinserción de los 
emprendedores en la actividad económica 
VENTAJAS DE LA MICRO EMPRESAS: 
 Fuente generadora de empleos. 
 Se transforman con gran facilidad por no poseer una estructura rígida  
 Generar redes de apoyo de tipo técnico y financiero para la reinserción de los 
emprendedores en la actividad económica  
DESVENTAJAS DE LA MICROEMPRESAS: 
 Utilizan tecnología ya superada Dificultad de acceso a crédito. 
 Sus integrantes tienen falta de conocimientos y técnicas para una 
productividad más eficiente.  
 La producción generalmente, va encaminada solamente al Mercado interno  
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Según información recopilada y analizada, la Superintendencia de Compañías 
tiene registradas 38,000 compañías, de las cuales el 96% se consideran PYMES 
de acuerdo a los criterios indicados en el cuadro. 
 
De éstas el 56% se consideran microempresas; 30% pequeñas empresas; 10% 
medianas empresas y 4% grandes empresas. 
 
Por otro lado, de acuerdo al Servicio de Rentas Internas SRI de las empresas 
registradas, de acuerdo al volumen de ventas, se considera que el 99% son 
MIPYMES, de las cuales 64% son microempresas; 30% pequeñas empresas; 5% 
medianas empresas y el 1% se consideran grandes empresas. 
1.3.2.2  IMPORTANCIA DE LA MICROEMPRESA 
La Microempresa como dimensión de un sector económico, social y político de la 
sociedad de vieja data, precisa de aproximaciones conceptuales que permitan un 
acercamiento a su realidad, en el entendido que sus siempre parciales 
interpretaciones no cuenten con pretensiones hegemonizantes ni totalizadoras. 
El contexto, conceptualizaciones, razones y emociones del surgimiento de la 
Microempresa es en síntesis el abordaje de este papel de trabajo, esperando que 
pueda él contribuir a la reflexión sobre iniciativas económicas o empresariales 
allende de sus fronteras, si es que las hubiere. 
La importancia del sector micro empresarial de un país, lo constituye su 
contribución desarrollo como medio para adelantar procesos eficientes de 
distribución del ingreso y generación de empleo. Las microempresas abarcan una 
parte importante del empleo. Sea que representen un cambio en la estructura del 
empleo o más bien una nueva manera de visualizarla, se les otorga una creciente 
atención.  
Las microempresas son vistas como una nueva y potente alternativa para 
enfrentar problemas de empleo, desigualdad y pobreza, a escala nacional y 
mundial. La microempresa es el principal empleador de la región, y da trabajo a 
unas 120 millones de personas. “Las microempresas abarcan una parte 
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importante del empleo. Sea que representen un cambio en la estructura del 
empleo o más bien una nueva manera de visualizarla, se les otorga una creciente 
atención. Las microempresas son vistas como una nueva y potente alternativa 
para enfrentar problemas de empleo, desigualdad y pobreza, a escala nacional y 
mundial”.2 
Con este alcance, la microempresa puede constituir una herramienta para 
combatir la pobreza y mejorar la calidad de vida en las comunidades más 
humildes como lo está logrando el cantón Rumiñahui con la gran ayuda que les 
brinda la Cooperativa Luz del Valle. 
1.3.2.3  EVOLUCION DE LAS MICROEMPRESAS 
Según datos tomados de la pagina http//es.Wikipedia.org/wiki/Revoluci%c3% 
B3n_industrial, expresan que antes del siglo XIX y la expansión de la revolución 
industrial, la mayoría de los negocios eran  pequeños o establecidos en casa, 
con solo unas pocas excepciones. A finales del siglo XX y principios del siglo XXI 
el término SoHo y sus variantes han sido  utilizados  para agrupar  a  compañías  
que  basan  su modelo  de   negocios  en  un  gran  número  de   pequeños 
negocios. 
Las microempresas han sido generadas por emprendedores quienes    se   han  
visto  sin   empleo,  o   con  el  fin  de complementar los ingresos simplemente por  
el ánimo o deseo de utilizar habilidades y destrezas con las que se cuentan. 
Los trabajos que se realizan de manera autónoma y la microempresa son los 
principales   modelos  que  eligen   los emprendedores socios de la cooperativa 
“Luz del Valle” a la hora de organizarse e intentar alcanzar sus metas y objetivos. 
Esto se debe principalmente a que, en líneas  generales,   se  cuenta   con poca 
financiación para empezar los proyectos empresariales. 
 Y algo más de todo lo que uno diga porque con esto el microempresario puede 
tener un mejor  acceso a un proyecto con el cual podrá tener una buena idea de 
negocio y rentabilidad. 
                                                          
2 MAC. Clure, Oscar, Las microempresas, Editorial Mc Graw Hill, Chile 2001, p.6. 
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1.3.2.3.1 LOS MICRO EMPRESARIOS EN EL MUNDO 
En la actualidad los microempresarios existentes como en nuestro país son varios 
y son el principal fuente de empleo para sus naciones. A  medida que pasa el 
tiempo una de las mayores problemáticas que se enfrenta el mundo actual son, 
entre otros, el desequilibrio económico, los desordenes sociales, la pobreza 
generalizada y la corrupción social, empresarial y gubernamental los cuales están 
directamente relacionados y afectan de manera directa a  las microempresas  y a 
las PYMES (pequeñas y medianas empresas).  
La escasez y falta de información estadística en muchas áreas se añade a las 
dificultades para encontrar soluciones definitivas a estos problemas sociales, a 
nivel mundial. 
En Norteamérica “La pequeña empresa ha permitido una práctica expresión del 
ideal de independencia. 
El mismo espíritu empresarial que motivo a inmigrantes italianos, irlandeses y 
judíos a finales del siglo sigue motivando a vietnamitas, coreanos, cubanos y 
otros nuevos ciudadanos norteamericanos”.3 
 PYMES Y POLITICAS GUBERNAMENTALES 
Los datos e información recopilada que se presenta a continuación fueron 
proporcionados por la  Cámara de la Pequeña Industria de Pichincha (CAPEIPI), 
Departamento de Asistencia Técnica. 
Las PYMES en el país superan los 12.200 emprendimientos en el país. 
Existe mayor concentración de las PYMES en los sectores de comercio y 
servicios y, desde el punto de vista regional, la concentración es altísima en 
Pichincha y Guayas. 
Las Pymes se definen como un conjunto de pequeñas y medianas empresas que 
se miden de acuerdo al volumen de ventas, el capital social, el número de 
personas ocupadas, el valor de la producción o el de los activos.  
                                                          
3SPENCER, Galen “GUIA PARA LA PEQUEÑA EMPRESA”, Ediciones:  Gernika, primera edición, MEXICO D.F.06030, p. 61 
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 IMPORTANCIA DE LAS PYMES  
 
La importancia de las Pymes en la economía del Ecuador se basa en:  
• Asegura el mercado de trabajo mediante la descentralización de la mano de 
obra, lo cual se lo considera necesario para el correcto funcionamiento del 
mercado laboral.  
 
• Tienen efectos socioeconómicos importantes ya que permiten la concentración 
de la renta y la capacidad productiva desde un número reducido de empresas 
hacia uno mayor.  
 
• Reducen las relaciones sociales a términos personales más estrechos entre el 
empleador y el empleado, en general, sus orígenes son unidades familiares.  
 
• Presentan mayor adaptabilidad tecnológica y menor costo de infraestructura.  
 
EL DESARROLLO DE LAS PYMES EN EL ECUADOR  
 
La creación de las PYMES se desarrolla en base a una idea, que se da como 
consecuencia de la detección de una oportunidad de negocio. Son muchos los 
factores que pueden llevar a una persona a inclinarse por un negocio concreto, 
los factores son:  
 
 Repetición de experiencias ajenas.  
 Nuevas oportunidades de negocio en mercados poco abastecidos, de nueva 
creación o con un alto porcentaje de crecimiento.  
•    Conocimientos técnicos sobre mercados, sectores o negocios concretos. 
•   La experiencia del futuro empresario, que ha sido trabajador o directivo de otro 
negocio y que pretende independizarse. 
 
Las microempresas competitivas y sostenibles marcan la diferencia entre las 
naciones de norte y el sur. 
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Estas economías más robustas generan y mantienen fuentes de empleos con 
salarios competitivos, se preocupan por la constante preparación de su personal, 
haciéndolos más competentes y con mejores niveles de educación, 
contribuyendo a mejorar el nivel de vida de la población.  
 Esta cultura o idiosincrasia socio-económica es el mayor potencial de las 
naciones para reducir la pobreza y la marginalidad.  
Un gobierno que incentive con políticas nacionales el surgimiento de nuevas 
PYMES y el fortalecimiento estructural de las que ya existe, garantiza no solo su 
éxito, sino una notable mejora en la balanza comercial de su país. 
 Medidas concretas para reducir a la mínima expresión la mortandad de las 
empresas en el marco de los acuerdos internacionales que estamos 
implementando, y en especial de la micro y las PYMES, son imprescindible para 
garantizar un equilibrio económico en la nación.   
Para  América Latina, la microempresa es la principal fuente de puestos de 
trabajo. Se estima que en la región existen alrededor de 57 millones de 
microempresas que brindan empleo a por lo menos 110 millones de personas. 
1.3.2.3.2 LOS MICROEMPRESARIOS EN EL ECUADOR 
Según información recopilada por Banco Interamericano de Desarrollo (BID), en 
su IX Foro Internacional de Microempresa, publicado el 08/septiembre/2006 / 
00:00 vía internet  manifiesta lo siguiente: 
En el Ecuador, el 52% de las microempresas comenzó a funcionar desde 1999. 
Luego de la crisis de 1999 muchos se iniciaron en la actividad micro empresarial, 
ya que perdieron sus empleos. Sin embargo, muchas microempresas funcionan 
por un tiempo y luego cierran, ya que no cuentan con estrategias optimas de 
comercialización y gestión financiera. 
De acuerdo a los resultados del Proyecto Salto, las microempresas ecuatorianas 
emplean a más de 1 millón de trabajadores con ingresos medios o bajos, lo que 
representa alrededor del 25% de la mano de obra urbana y un aporte al PIB entre 
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el 10% y 15%. El BID asegura que la mayoría de los microempresarios (55%) es 
adulto entre 31 y 50 años; los jóvenes entre 18 y 30 años, alcanzan solo el 20%; 
y, los mayores de 51 años representan el 25%. 
Para la mayoría de los microempresarios esta es su actividad principal y por lo 
tanto el ingreso de su empresa es sumamente importante. La microempresa 
constituye la totalidad del ingreso familiar para el 41,7% de los empresarios. En el 
caso de los hombres, a un 75% su microempresa les proporciona más de la 
mitad, y la mayoría de las veces hasta la totalidad del ingreso familiar.  
En cambio, para las mujeres, la microempresa parecería ser un ingreso 
secundario para el hogar, el 42% de las mujeres reporta que la microempresa 
contribuye con más de la mitad del ingreso 
La Federación Nacional de Cámaras de la Pequeña Industria (FENAPI), busca 
una estructura jurídica para redefinir el papel de la microempresa. Las 
microempresas en el país representan alrededor del 70% de negocios a escala 
nacional, por lo que el Estado y la empresa privada buscan premiar y apoyar a las 
nuevas iniciativas. 
Alrededor de 1,5 millones de microempresas conforman este sector crucial para la 
generación de empleo y de ingresos familiares; 1 millón de trabajadores 
intervienen en actividades micro empresariales urbanas; más de 500 Instituciones 
micro financieras, reguladas y no reguladas, proveen servicios financieros en 
áreas urbanas y rurales; la cartera total micro crediticia a la fecha superó los US$ 
1.000 millones, habiéndose quintuplicado desde el año 2002. Además existe una 
amplia red institucional local y de apoyo externo interesada en el desarrollo y 
fortalecimiento de la microempresa ecuatoriana. 
El sector microempresario se ha elevado como un cauce adecuado para potenciar 
a hombres y mujeres para favorecer su participación en las  decisiones que 
favorecen sus vidas permitiéndoles aumentar sus ingresos e  utilizar 
adecuadamente sus recursos. El término asociatividad es clave para comprender 
contactos y redes sociales de los microempresarios, redes que son importantes 
para potenciar su actividad económica. 
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La microempresa permite evitar el éxodo rural, fomentar el desarrollo de la 
comunidad, valores lo productos que produce, mejorar la tecnología de 
producción para ofrecer productos de mejor calidad, especialización, capacitación 
continua, mejorar los ingresos, no caer en manos de los intermediarios, además la 
microempresa permitirá que se especialicen en una actividad. 
El desconocimiento sobre microempresas ha hecho que se subestime el aporte 
de la economía de los pequeños negocios, atribuyen sus dificultades a los 
problemas personales y familiares.  
En nuestro país,  no existe una Ley que estipule las disposiciones fundamentales 
de la Micro, Pequeña y Mediana Empresa, en estas circunstancias no existe 
unanimidad en la definición de PYMES; sin embargo, para este documento se ha 
utilizado la definición que contempla el Proyecto de Ley para las PYMES, 
consensuado con los actores públicos y privados, que también lo recoge el 
Proyecto de Estatuto para las PYMES preparado por la Comunidad Andina de 
Naciones, y se sintetiza en el siguiente cuadro. 
TABLA 1.02 ANALISIS  DE LAS  EMPRESAS 
 MICRO PEQUEÑAS MEDIANAS GRANDES 
NUMERO DE 
EMPLEADOS 
1 - 9 Hasta 49 50 - 199 Mayor a  200 
VALOR 
BRUTO EN 
VENTAS 
1OO.OOO Hasta 
1´000.001  
1´000.001  a 
5´000.000 
Mayor a 
5´000.000 
VALOR 
ACTIVOS 
TOTALES 
Menor a 
100.000 
De 100.001 
hasta 750.000 
750.001 a 
4´000.000 
Mayor a 
4´000.000 
Fuente; Proyecto de Ley PYMES y Proyecto de Estatuto Andino para PYMES 2010 
Elaborado por ;Karina Cuenca 
 
 
Mediante información proporcionada por la Cámara de la Pequeña Industria de 
Pichincha (CAPEIPI) Subsecretaria de Mipymes y Artesanias del MIC, se expresa 
lo siguiente: 
Las pequeñas y medianas empresas (Pymes) aportan apenas un 10% del 
Producto Interno Bruto (PIB) manufacturero del Ecuador, mientras que 
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representan el 76% del total de pequeña y mediana empresa en el Ecuador 
presenta ciertas deficiencias y oportunidades de ganar mercado.  
La situación actual de las PYMES se resume en: 
· Escaso nivel tecnológico  
· Baja calidad de la producción, ausencia de normas y altos costos  
· Falta de crédito, con altos cosos y difícil acceso  
· Mano de obra sin calificación  
· Producción se orienta más al mercado interno  
· Incipiente penetración de PYMES al mercado internacional  
· Ausencia total de políticas y estrategias para el desarrollo del sector  
· El marco legal para el sector de la pequeña industria es obsoleto  
· Son insuficientes los mecanismos de apoyo para el financiamiento, 
capacitación,       y uso de tecnología  
 
La pequeña industria ecuatoriana cuenta con un sin número de potencialidades 
que son poco conocidas y aprovechadas.   
Principalmente se refieren a: 
 
· Son factores claves para generar riqueza y empleo  
· Al dinamizar la economía, diluye los problemas y tensiones sociales, y 
mejorar la gobernabilidad.  
· Requiere menores costos de inversión  
· Es el factor clave para dinamizar la economía de regiones y provincias 
deprimidas  
· Es el sector que mayormente utiliza insumos y materias primas nacionales  
· Tiene posibilidades de obtener nichos de exportación para bienes no 
tradicionales generados en el sector  
· El alto valor agregado de su producción contribuye al reparto más equitativo 
del ingreso  
· Mantiene alta capacidad para proveer bienes y servicios a la gran industria 
(subcontratación)  
· Es flexible para asociarse y enfrentar exigencias del mercado  
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El sector no dispone de estadísticas históricas y actualizadas que permitan sacar 
conclusiones sobre su participación y evolución en el comercio internacional, la 
oferta exportable actual de la pequeña industria y los volúmenes y valores de sus 
exportaciones, a efectos de diseñar políticas y estrategias para inserción  de las 
PYMES en los mercados internacionales. 
 
Las Pymes en Ecuador poseen un enorme potencial para generar producción, 
empleo e ingresos.  Si el sector recibiera el suficiente apoyo de las instituciones 
oficiales y de las organizaciones de asistencia técnica internacional, tiene muchas 
condiciones para constituirse en el motor del desarrollo y tener mayor 
participación de producir para el mercado internacional. 
 
El comercio ecuatoriano, pese a ciertos cambios cualitativos y cuantitativos, no ha 
podido adquirir autonomía y desarrollo, y modificar su antigua estructura.  Sigue 
dependiendo de tres productos primarios: petróleo, banano y camarón, cuyo valor 
agregado es bastante limitado, además de que su comercio está sujeto a la 
voluntad de los monopolios y políticas comerciales externas.  Cualesquier cambio 
en la demanda de estos productos puede implicar graves desequilibrios 
económicos. 
 
Si bien el Gobierno ha efectuado una serie de actividades y proyecto en beneficio 
de este sector, estos no han sido suficientes ni han logrado los resultados 
previstos. 
 
INCENTIVOS A LA CREACIÓN DE MICROEMPRESAS 
Según la directora del Banco Crisfe del Banco Pichincha, puedo manifestar que 
los microempresarios Ecuatorianos enfrentan a más de la dificultad para obtener 
un crédito, otros obstáculos como: 
Problemas de Gestión: No cuentan con un planificación de trabajo, que se 
refleja en la falta de un plan de trabajo, falta de horarios insuficientes, 
administración de recursos, problemas en el manejo y distribución del dinero, y la 
falta de manejo de leyes laborales. 
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Problemas de Carácter Financiero: Presentan vulnerabilidad ante los cambios 
en las condiciones macroeconómicas, dificultad de acceder a los créditos que se 
encuentran disponibles por las garantías que estos exigen. 
Problemas de Comercialización: Dificultad de adquirir insumos para la 
producción, problemas para acceder a mercados más rentables para la venta de 
sus productos. 
Problemas Tecnológicos: utilizan técnicas de producción simple y artesanal, 
bajo nivel de componentes tecnológicos no físicos y la falta de capital para 
mejorar la tecnología productiva. 
Las cooperativas de ahorro y crédito han realizado un enorme progreso con el 
sector, creando productos financieros  diseñados a la medida de los 
microempresarios ya que la provisión de servicios financieros en zonas rurales 
principalmente parecía particularmente desfavorable.  
Por lo que la” Cooperativa Luz del Valle” apoya a los microempresarios del 
Cantón creando el área de microcrédito en sus inicios con dos personas con el 
objetivo de otorgar  microcréditos para brindar ayuda económica a los socios de la 
misma.  
Dicho proceso se lo realizaba de manera manual, en la actualidad y gracias al 
avance científico y tecnológico se lo realiza en base al sistema de la cooperativa 
previamente una solicitud de crédito micro empresarial y bajo la supervisión y 
visita de los asesores para después llenar las fichas de desarrollo socio- 
económico para su aprobación, ya que la función de un asesor no es solo 
conseguir socios sino orientarlo, guiarlo y  hasta ayudarlo a tomar decisiones con 
resultados, todo estas actividades han logrado disminuir la morosidad de los 
socios en 0,84%. 
La Cooperativa desde enero a  septiembre del Año 2011  ha  otorgado 856 
microcréditos consolidados entres su matriz y sucursales. 
En concreto, nuestra propuesta es que las microempresas busquen asociarse en 
redes de colaboración empresarial, que pueden variar desde las cooperativas, 
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agrupaciones autogestionarias, cámaras, etcétera, con el fin de sacar fortaleza de 
sus propias debilidades, y desarrollar un sistema de gestión financiero eficiente y 
rentable para el surgimiento de las mismas. 
TABLA 1.03 CARTERA DE MICROCRÉDITOS 2011 COAC “LUZ DEL VALLE” 
ASESORES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPT. 
XIMENA          
MATRIZ 18 30 19 26 20 26 22 27 29 
FAJARDO          
AMAGUAÑA   10       
ARMENIA       7 2 4 
          
MARCO          
MATRIZ          
FAJARDO 29 30 30 21 24 20 29   
CONOCOTO 3   7 1 2 4   
ARMENIA    4 12     
          
CRISTIAN          
AMAGUAÑA 30 28 17 21 26 36 34 25 23 
COTOGCHOA 1 7   1 1 1  1 
ARGELIA     1  1 1  
FAJARDO        24 23 
          
MAGOLY          
ALANGASI  5 5 16 10 10 16 8 9 
PINTAG  5 5 7 17 16 10 15 25 
          
TOTAL 81 105 86 102 112 111 124 102 114 
          
Fuente: Cooperativa de Ahorro y Crédito “Luz del Valle” 
Elaborado por: Karina Cuenca 
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CAPITULO II 
  DIAGNOSTICO ORGANIZACIONAL 
Los autores: Ana López y Giovanny Lucero de la tesis denominada ”Estrategias 
de calidad total para el  mejoramiento del servicio al cliente en farmacias” 
manifiestan los siguientes puntos, realizando a lo manifestado por, los 
mencionados autores ciertas complementaciones y modificaciones. 
2.1   MARKETING  
El marketing en la actualidad es una inversión que está de moda, ya que juega un 
papel sumamente importante para el desarrollo de cualquier actividad comercial 
que anhele sostenerse en la sociedad y en el mundo, puesto que se desarrolla en 
un ambiente de constantes cambios y surgimientos en el papel micro empresarial 
y empresarial. 
En sus inicios el marketing, no era más que hacer referencia  a la experiencia, 
dirigida a conocer la motivación de comprar de las personas y cuya aplicación 
daba buenos y excelentes resultados, con el pasar del tiempo y la constante 
investigación se ha llegado a concluir que el marketing es aplicar reglas, pasos  y 
estrategias de mercado  más que el resultado de la aplicación de la experiencia 
personal del ser humano para los negocios.  
El marketing, apenas se desarrollo durante la última mitad del siglo XIX y las dos 
primeras décadas en el aumento de la producción debido a que la demanda del 
mercado excedía a la oferta del producto. De hecho el marketing masivo fue un 
requisito previo para la producción en serie. Solamente con un sistema de 
marketing masivo pudieron funcionar las fábricas en un nivel óptimo de operación 
desarrollándose así la economía fabril más compleja. 
Los canales de distribución por lo que fluyo el comercio se incrementaron, 
tuvieron que encontrase medios más viables para vender la producción industrial. 
De aquí el incremento de especialistas en marketing fue necesario y fundamental 
en este desarrollo evolutivo. 
La información que nos proporciona el marketing no tiene valor si no se usa para 
tomar decisiones adecuadas. Por ello, el  sistema de información de marketing 
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debe proporcionar la información a los directores y otras personas que toman 
decisiones  de marketing o que tratan con los clientes.  
El Sistema de Información de Marketing es una herramienta que, cuando se 
diseña, implementa y gestiona de forma adecuada, puede incrementar 
notablemente la calidad de estas decisiones. Sin embargo, en la actualidad, esta 
herramienta no es muy empleada en el ámbito empresarial ya que es considerada 
como un gasto y no como la inversión principal de su negocio.  
En algunos  casos, esto implica entregar con regularidad informes  de 
desempeño, actualizaciones de información estratégica e informes acerca de los 
resultados de estudios de investigación  
Es una estructura permanente e interactiva compuesta por personas, equipos y 
procedimientos, cuya finalidad es obtener, clasificar, analizar, evaluar y distribuir 
información pertinente, confiable, veraz, oportuna y precisa que servirá a quienes 
toman decisiones de marketing para alcanzar sus objetivos y metas planteados. 
2.1.1 CONCEPTOS DE MARKETING  
Marketing  filosofía de gestión tanto empresarial como micro empresarial donde 
las acciones del intercambio deben tener como punto de partida las necesidades 
y deseos de los consumidores. 
Es  decir el marketing equilibra el mercado de oferentes y demandantes, mediante 
el portafolio de productos y servicios. 
Según el Dr. Jean-Jacques Lambin, en su libro Marketing Estratégico,  se basa en 
dos creencias fundamentales; la primera que considera como base satisfacer las 
necesidades de los consumidores y la segunda el intercambio con beneficio; en 
relación el Dr. Lambin expresa lo siguiente: 
“El marketing es el proceso social, orientado hacia la satisfacción de las 
necesidades y deseos de individuos y organizaciones, por la creación y el 
intercambio voluntario y competitivo de productos y servicios generadores de 
utilidades”.4 
                                                          
4 LAMBIN. Jean, Jaques. Marketing Estratégico, Editorial Mc Graw Hill Interamericana de España S.A. Madrid 1997, p. 5. 
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El marketing es una filosofía en los negocios cuyo objetivo  es actuar en el 
mercado y llegar hacia el mercado, es decir en dentro de un marco dinámico 
formado con empresas y micro empresas con sus variedades de productos y 
servicios por una parte y consumidores con sus deseos y capacidad de adquirir y 
consumir por la otra parte. 
Si los micro empresarios socios de la Cooperativa “Luz del Valle” están enfocados 
en satisfacer las necesidades de los habitantes del cantón, el producto o servicio 
que se brinda o comercializa abarcará las características principales y 
fundamentales ya sea del producto o del servicio. Suponiendo que los 
microempresarios socios de la Cooperativa “Luz del Valle” sean poseedores de 
varias ventajas competitivas, tendrá que elegir por cuál o cuáles de ellas usara 
para su estrategia de posicionamiento en un nicho de mercado excelente, y así 
llegar a posesionarse como el número uno. 
2.1.2 IMPORTANCIA DEL MARKETING 
La importancia del marketing resalta en que desempeña una función sumamente 
importante en la economía global de cualquier país, ya que es aplicado a nivel 
mundial en todas y cada una de las actividades comerciales, debido a su 
modernización y proceso de globalización. 
El marketing puede constituirse indispensable para que una organización alcance 
el éxito deseado. 
Se evidencia de forma muy clara que en la  economía nada ocurre hasta que 
alguien vende algo y hay urgente necesidad de aplicar marketing cada vez 
incrementada, puesto que toda actividad comercial, industrial o de servicios sea 
empresa o micro empresa como es el caso de los socios de la Cooperativa “luz 
del Valle” requieren mercadear sus productos o servicios, ya que no es posible 
alcanzar el éxito en una actividad comercial sin la ayuda del mercadeo. 
2.1.3  FASES DE ORIENTACION  DEL MARKETING 
El marketing  para surgimiento y evolución del mismo se encuentra orientado a 
tres fases fundamentales. 
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2.1.3.1 ORIENTACION A LA PRODUCCION 
Las empresas principalmente de Estados Unidos y Europa desde el año 1.800 
hasta el año 1920, mostraban una clara orientación en cuanto a la producción. 
Todo lo producido era consumido de forma inmediata, la encargada de determinar 
las características del producto era la manufactura, no era necesario comercializar 
para vender, puesto que todo era consumido al instante. 
El consumidor final o cliente no tenía tiempo de seleccionar  color, forma, textura 
del producto si no que tomaba cualquier cosa. La demanda era superada por la 
oferta. 
2.1.3.2 ORIENTACION A LA VENTA 
En el año 1920 a partir de la crisis donde se redujo la capacidad de compra al 
mínimo, se crearon y desarrollaron productos mismos que trataban de incluirse en 
el mercado, pero muchos de estos productos no tuvieron el éxito deseado de 
manera inmediata. 
Se empieza por gran importancia y aceptación a las ventas como generadora 
principal de ingresos, empiezan a desarrollarse técnicas destinadas a la venta. 
2.1.3.3 ORIENTACION AL MERCADO 
El proceso de comercialización estaba siendo analizado por las universidades 
americanas, y de poco a poco se ha logrado el desarrollo de una cantidad de 
teorías, para lograr obtener el éxito deseado en cualquier actividad comercial. 
En 1950 el concepto que dio origen a la presencia del marketing fue el de orientar 
a los productos al grupo de mercado meta que los iba a utilizar o consumir, junto a 
esfuerzos de promoción a través de medios masivos de comunicación que 
empiezan aparecer. 
2.1.3.4 ORIENTACION PERSONA A PERSONA 
EN 1990  se termina por concluir con la definición de mercadeo orientado al 
cliente, y empieza a crearse productos y servicios orientados a distintos grupos de 
personas, con la utilización de herramientas como los sistemas informáticos para 
identificar clientes específicos para satisfacer necesidades en concreto.  
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Este nuevo paso da impulso y permite la intervención obligatoria de nuevas 
estrategias de comercialización como; precios bajos y globalización de la 
economía. 
2.1.4 MARKETING ESTRATEGICO 
El marketing estratégico es aquel que estudia y analiza las necesidades del 
cliente o consumidor, así como también el desarrollo de los mercados 
identificando los potenciales productos que pueden llegar a satisfacer el 
sinnúmero de necesidades. Este tipo de marketing sirve para darse una idea en 
cuanto a las oportunidades económicas que brinda un mercado en crecimiento. 
Recopilando información del libro Marketing estratégico de Jean-Jacques Lambin, 
podemos establecer que el principal aspecto para que funcione el marketing, es el 
conocimiento basto y amplio del mercado con sus respectivas fases que 
comprenden el proceso de comercialización y servicios; el mencionado autor 
expresa lo siguiente: 
“Para ser eficaz una estrategia debe apoyarse en un conocimiento profundo del 
mercado y su puesta en acción supone planes coherentes de penetración en el 
mercado, así como políticas de distribución, precio y promoción sin las cuales el 
mejor plan tiene poca posibilidad de Éxito”5 
La función del marketing estratégico consiste en seguir la evolución del mercado 
al que vendemos e identifica los segmentos actuales o potenciales, analizando las 
necesidades de los consumidores y orientando la empresa hacia oportunidades 
atractivas, que se adaptan a sus recursos y que ofrecen un potencial de 
crecimiento y rentabilidad. La gestión estratégica se sitúa en el mediano y largo 
plazo, ya que se propone pensar la misión de la empresa, definir sus objetivos, 
elaborar una estrategia de desarrollo y mantener un equilibrio en la cartera de 
productos o servicios. 
2.1.6 MARKETING MIX 
Hace referencia a la mezcla de las 4 p para obtener los resultados de un 
marketing estratégico, para toma de decisiones adecuadas de una empresa o 
                                                          
5
 LAMBIN, Jean-Jacques. Marketing Estratégico, Editorial; Mc  Graw-Hill, Interamericana de España, S.A.,  
Madrid, 1997, p. 298 
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micro empresa, el marketing mix  va hacer de mucha utilidad al momento de 
desarrollar las estrategias de comercialización para los socios inclusivos y 
solidarios de la Cooperativa “Luz del Valle”, puesto que considera las variables 
con las que disponen los microempresarios para logara una combinación de 
instrumentos mercadotécnicos 
“En el proceso de desarrollo de marketing mix, el director de marketing procura 
seleccionar aquellos elementos que sean más susceptibles de satisfacer las 
necesidades del mercado proyectado. 
El marketing mix permite reducir a cuatro el número de variables generadas de la 
función de marketing: producto, precio, promoción y distribución”.6 
GRAFICO 2.01 MARKETING MIX 
 
Fuente: SUAREZ, Washinton. Marketing Elemental, Cientifica S.A.;México, 1992, p. 72 
Elaborado por: Karina Cuenca. 
 
El proceso de marketing cuenta con factores no controlables como lo son; 
MICRO- ENTORNO; Enfocados a los factores internos en este caso de los 
microempresarios socios de la Cooperativa como; la competencia, el mercado, el 
público, los distribuidores, los proveedores.  
                                                          
6 RYAN; William, Guía básica para la actividad de marketing, Editorial Unigraf S.A. Publicaciones Irwin –Deustro , España 1986, p. 15. 
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MACRO- ENTORNO; Aquí intervienen los factores externos de los 
microempresarios como son; la tecnología, disponibilidad de recursos, factores 
culturales, factores económicos, factores jurídicos- legales. 
Los cuatro factores denominados las cuatro P, involucran una serie de variables 
que pueden ser controlables desde el interior de la actividad micro empresarial, 
entre los factores se mencionan: 
2.1.6.1 PRODUCTO 
Al hacer referencia al producto y en este caso al servicio que ofrecen los socios 
microempresarios de la Cooperativa “Luz del Valle”, hago referencia al bien o 
servicio  susceptible o consumible utilizado por el ser humano para satisfacer una 
necesidad física o biológica. 
Producto es todo aquello que puede ofrecerse para satisfacer una necesidad o un 
deseo. La importancia no consiste tanto en la posesión, sino en disfrutar los 
servicios que los productos ofrecen. A su vez, los servicios son administrados por 
otros vehículos como personas, lugares, actividades, organizaciones e ideas.  
Las características de un buen producto deberán ser; innovadoras, duraderas y 
de utilidad para cualquier aspecto. Cuando se habla de productos se debe tener 
en cuenta; calidad, aspectos, estilo, marca, empaque, tamaños, servicios, 
garantías, utilidades. 
En su desempeño por ganar a sus competidores en todo aspecto, los 
microempresarios del Cantón Rumiñahui han inundado el mercado con una 
variedad de productos y servicios, realizados y comercializados por ellos mismos, 
respaldándose mediante los anuncios publicitarios, u otros medios, datos 
recopilados de encuestas realizadas a los microempresarios socios de la 
Cooperativa “Luz del Valle”. 
2.1.5.2   PLAZA 
La plaza o canal de distribución es la forma, el lugar y el medio que sigue un 
producto desde el fabricante o importador inicial hasta el consumidor final.  
43 
 
A menudo entre estos medios existe los intermediarios; por ejemplo los 
microempresarios del sector de Pintag que en su mayoría se dedican a sector 
Productivo,  se dedican a la comercialización de sus productos lácteos, lo hacen a 
los mayoristas como lo son supermercados y panaderías, y estos a su vez lo 
venden a los consumidores finales. 
 Las característica de una adecuada plaza para comercializar productos y 
servicios es; que sea en un sitio de alta afluencia de personas, zona conocida, y 
amplia. 
 A inicios de la década pasada, la mayoría de las compañías se encargaban de la 
distribución  de sus productos de manera directa hacia el consumidor, por medio 
de los tres canales de distribución; detallistas, agentes de ventas o directamente 
por internet.  
La plaza además de lo ya mencionado necesita de localización geográfica, 
transporte, inventario, coberturas. 
La plaza para comercializar los productos y servicios de los socios de la 
Cooperativa es sus hogares, ya que le ofrecen al cliente un sitio seguro y estático. 
2.1.5.3   PRECIO 
 El precio es el valor que se le da a un determinado producto o servicio por la 
otorgación o prestación de los mismos, ha sido considerado como un factor de 
suma relevancia en las motivaciones y decisiones de compra de los productos y 
servicios. 
El precio se encuentra estrechamente ligado a ofrecer y garantizar el acceso a los 
consumidores, puesto que las decisiones sobre el precio que se deba cobrar por 
los productos o servicios son de gran importancia a la hora de elaborar las 
estrategias de marketing, tanto para los bienes de servicio como para los de 
consumo. 
La forma como los consumidores juzguen ya sea costoso o barato implica una 
multiplicidad de variables, entre las cuales el valor numérico y monetario es la 
última en considerarse, implica precio de lista, descuentos, concesiones, períodos 
de pago, condiciones de créditos. 
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El cliente siempre se inclina a comprar el producto o servicio que menos costo le 
represente para su economía, esto acontece en todo tipo de producto o servicio 
que se ofrece. Los microempresarios del Cantón Rumiñahui son personas que no 
poseen amplios conocimientos sobre la fijación de precios en los tipos de 
mercados, ya que en países como el nuestro el precio es establecido por la 
relación que existe entre la oferta y la demanda. 
2.1.5.4   PROMOCION 
Al referirse a la promoción se habla de la forma específica de cómo llegar  al 
cliente o consumidor, promocionar es aplicar una serie de pasos, técnicas, y 
actividades encaminadas para dar a conocer el producto o servicio en el mercado 
Generalmente la aplicación de estas funciones tiene la finalidad de incrementar el 
volumen de ventas y por ende las ganancias para los microempresarios socios de 
la Cooperativa “Luz del Valle” siguiendo cada microempresario su mejor 
alternativa y viabilidad. 
Las actividades de la producción son efectuadas por el productor, considerando 
las necesidades del consumidor y formando su base de apoyo en la acción del 
intermediario. 
“Promoción es el elemento de la mezcla de marketing que sirve para informar, 
persuadir y recordarle al mercado la existencia de un producto y su venta, con la 
esperanza de influir en los sentimientos, creencias o comportamiento del receptor 
o destinatario.”7 
La promoción conlleva; publicidad, venta personalizada, promoción de ventas. 
Algunas de las promociones que se consideran para ofrecer a los 
comercializadores minoristas y a los consumidores y obstaculizar a la 
competencia  son: 
- Otorgar bonificaciones en función del volumen de sus compras. 
- Entregas gratuitas de muestras de los productos. 
- Conceder facilidades de pago.  
 
                                                          
7 STANTON Willian, Fundamentos de Marketing, Editorial Graw Hill, México 1998, p. 580. 
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- Brindar asistencia técnica para reparaciones 
- Proporcionar publicidad con folletos y catálogos 
2.2  MERCADO 
El mercado enlaza cuatro aspectos fundamentales; oferta, demanda, intercambio 
voluntario, satisfacción de las necesidades de las personas. 
 “Al mercado se lo puede definir como el lugar o área física donde concurren el 
conjunto de compradores actuales y potenciales de un producto o servicio por un 
lado y lo productores o vendedores por otro para intercambiar y satisfacer sus 
necesidades mutuamente”.8 
Para que exista mercado, debe haber dos condiciones sumamente importantes 
que son los oferentes y demandantes, el deseo de intercambiar libremente sus 
productos y servicios y el requerimiento de satisfacer las necesidades. 
El oferente es que ofrecer un bien o servicio y el demandante es la persona que 
necesita de ese bien o servicio. 
 
2.2.1  CLASES DE MERCADO 
Generalmente el mercado para una mejor comprensión se puede clasificar de la 
siguiente manera: 
2.2.1.1  CLASIFICACION “A” DEL MERCADO 
1.- POR LA COYUNTURA 
MERCADO DE OFERTA 
Se presenta cuando la oferta de un producto o servicio es mayor que la demanda, 
por lo que las empresas se ven obligadas a realizar un gran esfuerzo para poder 
vender su mercadería, para lo cual establecen políticas como incrementar la 
publicidad, realizar descuentos, entre otros. 
 
                                                          
8 SALVADOR. Lapaglia, Oswaldo, Desarrollo del marketing, Editorial La Ciencia, Buenos Aires 1993,p.55. 
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MERCADO DE DEMANDA 
Se presenta cuando la demanda de un producto o servicio es mayor que la oferta, 
se presenta una gran escases del producto o servicio brindado al comparar con 
las necesidades del mercado. 
Debido a la demanda de mercado se  puede vender productos de mala calidad, 
no requiere publicidad y los precios tienden a incrementarse. 
MERCADO EXPANSIVO 
Se puede incurrir en este tipo de mercado, cuando el producto o servicio, en la 
actualidad se desarrollo en un mercado de oferta o demanda y se proyecta al 
futuro con un índice de crecimiento de consumo que será mayor al de la oferta.  
MERCADO REGRESIVO 
Hoy puede ser de oferta tanto como de demanda, pero en su proyección al futuro 
presenta aspectos contrarios al mercado expansivo, esto quiere decir que el 
índice de crecimiento de la demanda será menor al índice de capacidad de la 
oferta. 
MERCADO ESTABILIZADO 
Se desarrolla en el mercado de oferta o en el mercado de demanda, pero al 
momento de realizar su proyección futura, se presenta con igual pendiente la 
curva de la oferta y la demanda. 
 
2.- POR LA ESTRUCTURA 
MERCADO TOTAL 
Representado por la sumatoria del mercado de todas y cada una de  las 
empresas. 
MERCADO DE LA EMPRESA 
Es aquel segmento del tipo de mercado total que domina la organización en 
particular. 
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MERCADO DE COMPETENCIA 
Se refiere a todos los consumidores del producto o servicio que no compran en la 
empresa, sino que los adquieren por medio de otros medios u organizaciones que 
se dedican a producir y comercializar bienes del mismo género. 
A la competencia se la debe enfrentar y ganar limpiamente, no con trabas para 
sacarla del mercado. 
MERCADO NO MOTIVADO 
Sector no dominado por la empresa ni por la competencia, al consumidor se lo 
motiva a la compra en este sector por medio de campañas publicitarias y de 
promoción para que logre conocer los atributos y ventajas del bien y así en un 
corto tiempo logran introducirse a la empresa y a la competencia. 
MERCADO NO INTERESANTE 
Generalmente a los integrantes de este mercado no les  interesan las empresas y 
la competencia, ya que no les parece rentable. 
 
3.- POR EL TIEMPO 
MERCADO ACTUAL 
 Es aquel que se encuentra constituido por clientes tanto internos como externos 
pertenecientes a la empresa y a la competencia. 
MERCADO FUTURO 
Es aquel que va a desarrollarse luego de algún tiempo ya sea a corto, mediano o 
largo plazo, dependiendo del tipo de producto o servicio y de las finalidades 
empresariales que se desee obtener. 
2.2.1.2  CLASIFICACION “B” DEL MERCADO 
Esta clasificación se la realiza mediante el estudio del tipo de producto o servicio 
que se comercializa, pueden ser; mercados de consumo, mercado industrial, 
servicios e internacionales. 
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 No se hace mayor referencia a la clasificación, puesto que en el punto cuatro del 
mismo capítulo se realizarán  una amplia explicación al tratar la clasificación del 
producto en función del uso. 
2.3.   COMERCIALIZACION 
La comercialización hace referencia a la  planificación y control de los bienes y 
servicios para favorecer el desarrollo adecuado del producto y asegurar que el 
producto o el servicio solicitado estén en el lugar, en el momento, al precio y en la 
cantidad requeridos, garantizando así ganancias y rentabilidad. 
La comercialización es un conjunto de actividades interrelacionadas, relacionadas 
por organizaciones y un proceso social, dicha comercialización se da en dos 
planos a nivel micro y macro. 
Micro Comercialización; Es la ejecución de actividades que tratan de cumplir los 
objetivos de una organización, tomando en cuenta las necesidades de 
satisfacción del cliente y estableciendo una serie de bienes y servicios. 
Macro Comercialización; Se refiere al proceso| al que se encamina el flujo de 
bienes y servicios de una economía, desde el productor directamente al 
consumidor, equiparando la oferta y la demanda, para así conseguir llegar a los 
objetivos de la sociedad en común. 
En concreto la comercialización es el acto de intercambiar bienes y servicios por 
algo a cambio ya sea; dinero bienes o servicios mismos. 
2.3.1  ASPECTOS Y FUNCIONES DE LA COMERCIALIZACION 
ASPECTOS 
De manera muy global, un buen  sistema de comercialización debe tomar en 
cuenta un conjunto de aspectos los cuales se relacionan a continuación:  
1. El entorno de mercado que recoge los elementos externos que afectan a la 
demanda global, como son: crecimiento demográfico, renta por habitante, 
demanda de bienes complementarios, etc.  
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2. Objetivos y estrategias de las empresas competidoras que afectan la reacción 
de las ventas frente a las actuaciones comerciales de la empresa.  
3. Decisiones estratégicas de la empresa referente a la cartera de productos que 
se dirige al mercado y a los canales de distribución empleados.  
4. Decisiones operativas de la empresa referente a la utilización de las variables 
precio, producto, publicidad y distribución.  
5. Modelo explicativo del comportamiento del consumidor que recoja la incidencia 
que tienen en las ventas las modificaciones de los elementos antes mencionados 
(entorno, competencia y decisiones estratégicas y tácticas).  
6. Modelo explicativo de los objetivos de la empresa y de la incidencia en los 
mismos de las ventas y costos previstos. 
Todos estos elementos se integran en el conocimiento del mercado y sus 
reacciones ante los diferentes estímulos comerciales controlados o no por la 
empresa y microempresa y la configuración de un plan comercial en el que se 
integran las disímiles decisiones estratégicas y tácticas que pueda tomar de forma 
que conduzcan a la satisfacción de sus objetivos. 
Una vez definidas las oportunidades para el producto específico se trazan los 
objetivos de comercialización para cada producto, que deben tributar a la 
consecución de los objetivos estratégicos trazados por , lo que se deriva 
cuantitativamente  y cualitativamente de ellos. A partir de los objetivos se trazan 
las estrategias de posicionamiento concretas a cada producto o servicio, teniendo 
en cuenta el segmento de mercado. Sobre esta base se diseña la mezcla de 
mercadotecnia.  
FUNCIONES 
Las funciones universales de comercialización son; comprar, vender, transportar, 
almacenar, estandarizar y clasificar, correr riesgos y lograr información del 
mercado. 
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- La función de compra significa buscar y evaluar bienes y servicios. 
- La función de venta requiere promover el producto o servicio. 
-La función de transportar en la comercialización se refiere a trasladar la 
producción de un lugar a otro. 
- La función de almacenamiento implica  guardar los productos de acuerdo con el 
tamaño y la calidad. 
- Estandarizar y clasificar incluye ordenar los productos y servicios de acuerdo 
con el tamaño y la calidad. 
-La toma de riesgos implica soportar las incertidumbres que forman parte de la 
comercialización 
-La información del mercado, se logra aplicando un estudio, el mismo que debe 
enfocarse a cubrir todas las expectativas de los microempresarios. 
2.3.2  POSICIONAMIENTO DE LA COMERCIALIZACIÓN EN EL MERCADO 
El posicionamiento en el mercado es la manera en que los consumidores definen 
un producto, a partir de sus atributos importantes; es decir, el lugar que ocupa el 
producto o servicio que se vende o se brinda,  en la mente de los clientes en 
relación con los productos de la competencia. Cuando una empresa ha decidido a 
que segmento del mercado entrará, debe decidir qué posiciones quiere ocupar en 
esos segmentos. 
Los mercadólogos pueden seguir varias estrategias de posicionamiento. Pueden 
posesionar su producto con base en atributos específicos del producto. Los 
consumidores suelen elegir los productos y los servicios que les proporcionan 
mayor valor. Por lo tanto, la clave está en conseguir y retener a los clientes está 
en entender sus necesidades y procesos de compra mejor de lo que los entiende 
a la competencia y en ofrecerles más valor. 
Los mercados están compuestos por compradores, los cuales son diferentes en 
uno o varios sentidos. Los compradores pueden tener diferentes deseos, 
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recursos, ubicación, actitud para comprar y hábitos de compra. Cualquiera de 
estas variables, sirven para segmentar un Mercado. 
En la medida que una empresa se pueda posicionar como una que proporciona 
más valor en los mercados meta, sea ofreciendo precios inferiores a los de la 
competencia o proporcionando una mayor cantidad de beneficios que justifique la 
diferencia del precio más alto, conseguirá una ventaja competitiva. 
2.3.3  TIPOS DE COMERCIALIZACION 
2.3.3.1  COMERCIALIZACION ESTRATEGICA 
Es aquella que analiza las necesidades de cada uno de los individuos y las 
organizaciones.  
 
Otra función que realiza es el seguimiento de la evolución del mercado e identifica 
los diferentes productos-mercado y segmentos actuales o potenciales. 
 
La función del marketing estratégico es, la de orientar a la empresa hacia las 
oportunidades económicas atractivas para ella, es decir, completamente 
adaptadas a sus recursos y a su saber hacer, y que ofrecen un recurso potencial 
de crecimiento y rentabilidad. El marketing estratégico fija la misión de la empresa 
como tal. 
2.3.3.2  COMERCIALIZACION OPERATIVA  
Es aquella que en que está centrado en la realización de un objetivo de cifras de 
ventas. Con determinados presupuestos de marketing autorizados debe realizar 
objetivos de cuota de mercado a alcanzar.  
 
El área comercial tiene 6 funciones fundamentales: investigación de mercados, 
desarrollo de productos, fijación de precios, comunicación, promoción, venta y 
distribución de productos y servicios Comercialización Hotelera Durante los 
últimos años se han desarrollado multitud de sistemas de comercialización y 
venta a través de Internet, bajo la denominación de sistemas de comercio y 
negocio electrónicos 
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2.3.4 ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION 
La estrategia de diferenciación y posicionamiento de una empresa debe cambiar 
el producto, el servicio,  el mercado y los competidores con el paso del tiempo.   
Al lanzar un producto o servicio nuevo, la gerencia de marketing puede establecer 
un nivel más alto o bajo para cada una de las variables de marketing (precio, 
promoción, distribución, calidad de producto).  
Para  el caso de los microempresarios se trabajará con las siguientes estrategias 
factibles para microempresarios comerciales, que posteriormente ampliaremos en 
el capítulo 4. 
ESTRATEGIAS DE SERVICIO 
Para innovar el servicio es necesario mantener los productos a la moda y generar 
servicios que no existan en el mercado, luego del debido estudio para su 
implementación. 
ESTRATEGIAS DE PRODUCTO 
Los productos deberán tener claramente identificado la marca o diseño del 
distribuidor, ya sea con su eslogan o logotipo. 
ESTRATEGIAS DE PRECIO 
La determinación de márgenes de precio deberá ser en base a la oferta y la 
demanda de mercada. 
A medida que se logre un mejor costo de compra de mercadería se podrá 
mantener un mayor nivel de margen de precios.  
Por lo tanto la estrategia de precios estará enfocada en maximizar los beneficios a 
través de un margen de rentabilidad. 
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ESTRATEGIAS DE PLAZA 
El canal de distribución de producto debe ser directo desde el productor detallista 
hasta el consumidor del servicio. 
La siguiente figura muestra el canal de distribución adecuado para comercializar 
los bienes o servicios propuestos. 
GRAFICO 2.02 CANAL DE DISTRIBUCION 
 
 
 
 
Elaborado por: Karina Cuenca 
2.3.5 CULTURA DE COMERCIALIZACION 
 La cultura de comercialización es el determinante fundamental de los deseos y 
conductas de una persona. Al crecer, la persona adquiere un conjunto de valores, 
preferencias y conductas a través de sus familias y otras instituciones, mismas 
que requieren ser satisfechas por las mismas personas mediante la exposición de 
un gran gama de productos y servicios. 
Dentro de la cultura de comercialización también existen factores sociales que 
tienen una influencia directa o indirecta sobre las actitudes o conductas de una 
persona, los que influyen directamente son grupos de pertenencia. 
Algunos son primarios, como la familia, amigos o vecinos, donde el individuo 
interactúa de forma masiva o menos continua e informal. También existen grupos 
secundarios, como grupos religiosos, profesionales o sindicales, que suelen ser 
más formales y requieren una interacción menos continua. Estos grupos influyen 
en las personas en tres formas: exponen al individuo a conductas o estilos de vida 
DETALLISTA 
CONSUMIDOR 
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nuevos; influyen en las actitudes  y crean presiones de conformidad que podrían 
afectar las decisiones reales en cuanto a productos y marcas. 
Otro factor predominante en la cultura de comercialización es el factor biológico; 
hambre, sed; otras son psicógenas: ser reconocidos, pertenecer, etc. Una 
necesidad se convierte en un motivo cuando se eleva a un nivel de intensidad 
suficiente. Un motivo es una necesidad que es bastante urgente como para que 
una persona actué. 
Dos factores pueden interponerse entre la intención y la decisión de compra: las 
actitudes de otros el grado en que la actitud de otra persona reduce la alternativa 
que uno prefiere depende de dos cosas: la intensidad de la actitud negativa de la 
otra persona hacia la alternativa preferida, y la motivación que tiene el consumidor 
para acceder a los deseos de otra persona. 
El otro elemento lo constituyen los factores situacionales inesperados que podrían 
surgir y modificar la intención de compra. En la decisión de modificar, posponer o 
evitar una compra, influye marcadamente el riesgo percibido, el cual variara según 
el dinero en juego, el grado de incertidumbre de los atributos y la confianza en sí 
mismo que se tiene el consumidor. 
Al ejecutar una decisión de compra, el consumidor puede tomar hasta cinco sub 
decisiones: una decisión de marca, una de proveedor, una de cantidad, una de 
tiempo y una de método de pago. 
2.3.6   HERRAMIENTAS DE COMERCIALIZACIÓN 
Una herramienta de marketing primordial es la tecnología y con ella sus grandes 
ventajas como lo es la comunicación por internet, es decir por  los filtros sociales 
las Alertas de Google y las notificaciones de Twitter usando un sistema de 
clasificación patentado. 
El internet, es de gran utilidad puesto que permite estar informado sobre los 
últimos avances de cualquier tema, como también para realizar operaciones 
comerciales. Actualmente más del 60% del tráfico sobre la red es comercial, 
siendo utilizado por las empresas para publicitar sus productos y vender en 
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mercados distantes. Puede en un futuro desplazar a los canales tradicionales de 
comercialización ya que su crecimiento es exponencial.  
Permite desarrollar acciones de marketing, comunicación, publicidad, customer 
service, marketing directo, comercio electrónico, inteligencia comercial, logrando 
una mayor proximidad con el cliente, generando interacciones, detectando 
clientes potenciales, explotando nuevos canales de venta y agilizando 
prestaciones de servicio. 
Otras herramientas de comercialización adicional al internet son; Bancarización, 
Cadenas de farmacias, Fast Food, Clubes de compra, Department stores, Centros 
comerciales,  Shopping centers, entre otros. 
Sin embrago, vale precisar que  la tecnología a pesar de un mundo globalizado no 
está presente de manera primordial en los microempresarios  socios de la 
Cooperativa “Luz del Valle.” 
2.3.7   OBSTACULOS DE LA COMERCIALIZACION 
Es la obstrucción que se presenta para hacer que un producto o servicio llegue 
hasta el consumidor final, ya sea esta de manera directa o indirecta para el 
mismo. 
Los microempresarios hoy en día se enfrentan además de la falta de capital para 
emprender su negocio y la falta de capacitación adecuada de los mismos, a varios 
obstáculos de comercialización como; 
- En el mercado existen varios microempresarios que ofrecen sus mismos 
productos y servicios 
- Los competidores microempresarios potenciales se identifican por los 
productos y servicios que se ofrecen en centros comerciales y 
establecimientos propios 
- La elevada tasa de interés para acceder a microcréditos que les ayuden a 
impulsar su actividad comercial 
- Falta de asesoría financiera a la hora de solicitar microcréditos. 
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- Falta de capacitación técnica y especializada, para el personal que laborar en 
cada uno de los diferentes negocios micros empresariales. 
- Ausencia un sistema de gestión administrativo. 
- No contar con un sistema de gestión financiero que les permita saber cómo y 
en que invertir. 
- Los clientes potenciales de los microempresarios son en su mayoría los 
mismos vecinos del Cantón. 
- Falta de buenas estrategias de comercialización. 
- Fidelidad de compra, por parte de sus clientes. 
2.4.  PRODUCTO 
Es el primer aspecto a considerar, es el ajuste del producto o servicio  a las 
necesidades o deseos del segmento de mercado a satisfacer. 
El producto es el objeto de comercialización, hacia el cliente y por ende es el 
principal factor. Para ello se debe considerar que un producto es cualquier 
elemento que se puede ofrecer a un mercado para la atención, la adquisición, el 
uso o el consumo que podría satisfacer un deseo o una necesidad. Incluye 
objetos físicos, servicios, sitios, organizaciones e ideas. 
“Un producto es un conjunto de elementos materiales, de servicios y símbolos que 
se esperan brinden satisfacciones o beneficios al comprador.”9 
2.4.1 CLASIFICACION DE LOS PRODUCTOS 
El producto tiene señales y características concretas que pueden ser percibidas, 
como el contenido, forma, color, beneficios, etc., por lo que hace referencia a la 
siguiente clasificación. 
 
 
 
                                                          
9 DE BORJA. Solé, Luís Marketing Estratégico, Editorial Hispano europea, Barcelona 1991, p. 194. 
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TABLA 2.01 CLASIFICACION DE LOS PRODUCTOS 
EN FUNCION DEL USO EN FUNCION DE LA 
RENTABILIDAD 
EN FUNCION DEL 
CICLO DE VIDA 
- De Consumo - Básicos - Lanzamiento 
- Industriales  - Dilemas - Desarrollo 
- Inversión - Estrellas - Madurez 
- Servicios  - Decadentes - Declinación 
Fuente; ROJAS, Arturo, Marketing, Editorial; Legis, Santa Fe – Bogotá, 1992, p.281. 
Elaborado por; Karina Cuenca 
2.4.1.1    EN FUNCION DEL USO 
1.- PRODUCTOS DE COMSUMO; Este tipo de productos se emplea de manera 
directa en los segmentos de mercado que constituyen consumidores potenciales 
son muy duraderos. 
Este tipo de productos son utilizados con frecuencia por el consumidor y su     
ciclo de vida es corto. 
2.- PRODUCTOS INDUSTRIALES;  Son aquellos que  intervienen de manera 
indirecta en el consumidor al momento de satisfacer sus necesidades, es decir 
que sirven para producir otros bienes y servicios que posteriormente serán 
consumidos de una forma directa. 
3.- PRODUCTOS DE INVERSION; El precio de los productos de inversión es 
mayor al de los productos de consumo, por esto su compra ya no es impulsiva, 
sino más bien  razonable y reflexiva. 
4.- PRODUCTOS DE SERVICIO; Pueden clasificarse en varios grupos como; 
hoteleros, vivienda, turismo, asesoramiento, domésticos, diversión, médicos, 
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educación, servicios personales y profesionales, seguros, transporte, 
telecomunicaciones, funerarios, etc. Los servicios son actividades intangibles. 
2.4.1.2   EN FUNCION DE LA RENTABILIDAD 
1.- PRODUCTOS BASICOS; Son productos con un elevado nivel de 
aceptabilidad en el mercado.  
Su mercado es constante, puesto que se necesita invertir cantidades muy altas en 
marketing, ya que los productos de este grupo son establecidos igualmente que 
los de la competencia. 
2.- PRODUCTOS DILEMAS; Son aquellos productos que presentan una baja 
rentabilidad, con proyección a futuro de que su evolución en el mercado, respecto 
a su aceptación y consumo. 
3.- PRODUCTOS ESTRELLAS: Son productos de aceptación inmediata en el 
mercado, poseen alta expansión y bajos costos de producción, 
indispensablemente necesita de la mercadotecnia. 
4.- PRODUCTOS DECADENTES; Son productos de rentabilidad baja, su 
aceptación y consumo en el mercado es decreciente.  
Con respecto a su rentabilidad son temas de estudio, necesita técnicas de 
marketing agresivas para lograr resultados excelentes. 
2.4.1.3    EN FUNCIÓN DEL CICLO DE VIDA 
1.- PRODUCTOS DE LANZAMIENTO; En esta etapa las utilidades son negativas 
o bajas  porque las ventas son bajas y los costos de distribución y promoción son 
elevados. Se necesita mucho dinero para atraer distribuidores. Los gastos en 
promoción alcanzan su nivel más alto en relación con las ventas debido a la 
necesidad de; informar a los consumidores potenciales, Inducir el ensayo del 
producto y, Asegurar la distribución en los establecimientos detallistas. 
2.- PRODUCTOS DE DESARROLLO O CRECIEMIENTO; La etapa de 
crecimiento se caracteriza por un incremento rápido de las ventas. Nuevos 
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competidores ingresan en el mercado, atraídos por las oportunidades. Ellos 
introducen nuevas características del producto y expanden la distribución. 
Los precios se mantienen en su nivel actual o bajan un poco, dependiendo de la 
rapidez con que aumenta la demanda. Las empresas mantienen sus gastos en 
promoción en el mismo nivel o en un nivel un poco más alto a fin de enfrentar a la 
competencia y seguir educando al mercado. Las ventas aumentan con mucha 
mayor rapidez que los gastos en promoción, dando pie a una baja en el cociente 
promoción/ventas que a las empresas les viene muy bien. 
3.- PRODUCTOS DE MADUREZ; Esta etapa por lo regular dura más que las 
anteriores, y presenta grandes retos a la gerencia de marketing. Casi todos los 
productos están en la etapa de madurez de su ciclo de vida, y casi todos los 
gerentes de marketing enfrentan el problema de vender el producto maduro.  
La etapa de madurez se divide en tres fases: crecimiento, estabilidad y 
decadencia de la madurez.  
En la primera fase la tasa de crecimiento de las ventas comienza a bajar. En la 
segunda fase las ventas dejan de crecer debido a la saturación del mercado. En 
la tercera fase, madurez en decadencia, el nivel absoluto de las ventas comienza 
a bajar, y los clientes comienzan a cambiar a otros productos y sustitutos. 
4.- PRODUCTOS DE DECLINACIÓN;  En esta etapa los servicios o productos 
descienden progresivamente tanto en sus ventas como en sus beneficios.  
El  bien el nivel de necesidad total de la sociedad baja, o una tecnología nueva 
sustituye a la vieja. 
2.5.   CANALES DE DISTRIBUCION 
La mayoría de los productores recurren a intermediarios para que lleven sus 
productos al mercado, ayudándole a éstos a encontrar clientes o bien cerrar 
ventas con ellos. Tratan de forjar lo que se llama un canal de distribución. 
Los canales de distribución hacen referencia a “las diversas actividades que la 
empresa realiza para poner el producto al alcance de los clientes. La empresa 
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debe entender los distintos tipos de detallistas, mayoristas y empresas de 
distribución física, y cómo toman sus decisiones.”10 
2.5.1   FORMAS DE DISTRIBUCION 
 Las formas de distribución basándonos en las técnicas de venta existentes son la 
venta directa y la venta indirecta. 
2.5.1.1   VENTA DIRECTA 
Se la realiza sin la utilidad de canales de distribución. Este tipo de venta la utilizan 
la mayoría de los microempresarios socios de la Cooperativa, ya que ellos 
mismos producen los productos o servicios con sus propios recursos y los llevan a 
los consumidores. 
Esta modalidad persigue no encarecer el precio final del producto, ya que no 
tendría costo de distribución.  
2.5.1.2   VENTA INDIRECTA 
Es aquel sistema en los cuales el producto o servicio pasa por uno o varios 
intermediarios hasta lograr llegar al consumidor final. Dentro de este sistema de 
venta indirecta se puede mencionar: 
- Autoservicio 
- Venta convencional 
- Ventas por catalogo o correspondencia 
- Venta por el sistema de franquicia 
- Venta al por mayor 
- Venta al detal 
Como ya se menciona anteriormente la mayoría de formas de distribución de los 
microempresarios socios de la Cooperativa “Luz del Valle”, es la venta directa, por 
lo que no profundizaremos de forma detallada en los sistemas de venta indirecta. 
                                                          
10
 http://www.estoesmarketing.com/Estrategias/Posicionamiento.pdf 
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2.5.2 CONDICIONES DE LA DISTRIBUCION 
El sistema de distribución se ve afectado por tres factores. 
1. FACTOR DETERMINANTE; Se refiere a la naturaleza del producto o servicio, 
se puede concluir que los bienes industrializados analizados anteriormente 
requieren de una venta directa, mientras que los bienes de consumo por tener 
fácil aceptación en el mercado se comercializan de manera indirecta. 
2. FACTOR ESTRUCTURA DE LA EMPRESA; Afectada por tres aspectos; la 
gama de productos, posición en el mercado, y capacidad financiera. Cuando 
mayor es la amplitud y la profundidad de la gama de productos, más factible es la 
venta directa. La posición de una empresa o microempresa en el mercado influye 
en su libertad de acción, una posición fuerte permite escoger entre una mayor 
variedad de sistemas de comercialización (venta indirecta). Finalmente si la 
capacidad financiera es menor, más arriesgada será la venta directa. 
3. FACTOR ESTRUCTURA DE MERCADO; La dispersión y el número de 
consumidores de un producto o servicio determinan las posibilidades de la venta 
directa. En cambio cuando una empresa es el consumidor final es más factible la 
venta indirecta. 
2.5.3 PUNTOS DE VENTA; Se refiere al sitio, lugar o plaza en donde los 
consumidores o clientes van a adquirir el producto o servicio que se ofrece, para 
satisfacer sus necesidades. 
Un punto de venta permite a los clientes potenciales comprar varios productos 
homólogos pero de distinta marca, y así se da acceso al libre mercado. 
La importancia de contar con un punto de venta adecuado radica en el contado 
directo que los consumidores o clientes establecen con los productores o 
vendedores directos, puesto que admiten examinar la calidad de los mismos, 
comprobando si satisfacen las expectativas que de ellos se tenía. 
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2.6   CLIENTE 
Datos tomados analizados e interpretados de la pagina web 
http://www.estoesmarketing.com/Estrategias/Posicionamiento.pdf nos manifiesta 
queel éxito de una empresa depende fundamentalmente de la demanda de sus 
clientes. Ellos son los protagonistas principales y el factor más importante que 
interviene en el juego de los negocios. Si la empresa no satisface las necesidades 
y deseos de sus clientes tendrá una existencia muy corta. Todos los esfuerzos 
deben estar orientados hacia el cliente, porque él es el verdadero impulsor de 
todas las actividades de la empresa. De nada sirve que el producto o el servicio 
sean de buena calidad, a precio competitivo o esté bien presentado, si no existen 
compradores.  
“Persona que recibe los productos resultantes de un proceso, en el intento de 
satisfacer sus necesidades y de cuya aceptación depende la sobrevivencia de 
quien las provee. Existe dentro y fuera de la organización”.11 
TIPOS DE CLIENTES  
Para tener un panorama más claro, se puede diferenciar 5 categorías de clientes:  
1  Iniciadores: son los que motivan o proponen la compra, la impulsan.  
2    Influencia dores: son los que interfieren a favor o en contra en la decisión de 
compra.  
3    Decisores: es la persona que finalmente toma una decisión de compra o una 
parte de ésta, esto es, si comprar o no, qué, cómo comprar o donde comprar.  
4   Compradores: son los que concretan y realizan la transacción comercial.  
5    Usuarios: son los que efectivamente hacen uso del producto o servicio. Los 
usuarios son los que influenciarán nuevas decisiones de compra en un futuro.  
Las expectativas del cliente cambian de un día para otro, mucho más rápidamente 
que los productos.  
La lealtad de los clientes es algo difícil de obtener y se desvanece fácilmente. 
Vale la pena escuchar sus opiniones, al menos si quiere verlos nuevamente. 
                                                          
11 LOBOS Julio, Calidad a través de las personas, Ediciones Dalmer, Santiago de Chile, p.18. 
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2.6.1   HABITOS DE COMPRA DEL CLIENTE 
Dentro de los hábitos de compra por parte de los clientes o consumidores se 
puede identificar cinco papeles que la gente podría desempeñar en una decisión 
de compra: 
De iniciador: el primero que sugiere la idea de comprar el producto o servicio. 
De influencia: es aquella  persona cuya opinión o consejo influye en la decisión. 
De decisión: la persona que decide respecto a cualquier componente de una 
decisión de compra: si comprar o no, que, como y donde comprar. 
De comprador: la persona que efectúa la compra propiamente dicha. 
De usuario: persona que consume o utiliza el producto o servicio. 
La conducta de compra por parte de los clientes implica un proceso de tres pasos. 
Primero el comprador desarrolla creencias acerca del producto, segundo 
desarrolla actitudes hacia el producto y tercero toma una decisión mediata. Se 
incurre en una conducta de compra compleja, cuando se involucran mucho en 
una compra y se es realista de las diferencias entre marcas. 
Generalmente los que son productos caros, se compran con muy poca frecuencia, 
es riesgoso o es una forma importante de expresión de una persona.  
En la decisión de compra existen dos factores pueden interponerse entre la 
intención y la decisión de compra: las actitudes de otros el grado en que la actitud 
de otra persona reduce la alternativa que uno prefiere depende de dos cosas. 
La intensidad de la actitud negativa de la otra persona hacia la alternativa 
preferida, y la motivación que tiene el consumidor para acceder a los deseos de 
otra persona.  
El otro elemento lo constituyen los factores situacionales inesperados que podrían 
surgir y modificar la intención de compra. 
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2.6.2   NECESIDADES DEL CLIENTE 
El organismo humano tiende a un estado de equilibrio óptimo, cuando este se 
rompe nace una necesidad, lo que origina un impulso  de satisfacción de esas 
necesidades. 
Los productos y servicios que se ofrecen en el mercado, son encaminados a la 
satisfacción total de las necesidades de los seres humanos, ya que necesidades 
de las personas conducen a los deseos y a su vez estos a la decisión de compra 
para satisfacerse. 
GRAFICO 2.03 CICLO DE COMPRA 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por; Karina Cuenca 
 
“Las necesidades básicas del ser humano se generan en una escala de suma 
importancia. 
Las necesidades de los individuos se pueden considerar de acuerdo a una lista 
graduada de necesidades y deseos. 
Las necesidades y deseos que el ser humano busca satisfacer son; el hambre, la 
sed, el vestido, el alimento, la vivienda, la estabilidad emocional y profesional, par 
así concluir con la autorrealización profesional siendo así la misma la cima de sus 
logros.”12 
Para una mayor comprensión del significado de las necesidades biológicas del ser 
humano  las analizaremos a continuación. Lo que se detalla a continuación son 
                                                          
12 ETCHEVARNE, Carlos, Calidad Gerencial, ediciones Macchi, Buenos Aires 1992, p. 91. 
NECESIDAD 
DESEO 
DECISION DE 
COMPRA 
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apuntes tomados del profesor  de la materia de Desarrollo Gerencial, Guido 
Toledo Rodríguez. 
- NECESIDADES FISIOLOGICAS.- Se relacionan de manera directa con el 
individuo y son aquellas necesidades de sobrevivencia, es decir las más 
básicas como; hambre, vivienda, vestido 
- NECESIDADES DE SEGURIDAD.- Son necesidades de orden económico y 
social como la seguridad individual y el orden. 
- NECESIDAD SOCIALES.- Se producen por la necesidad de afecto con otras 
personas y tener un lugar en la sociedad. La falta de esta necesidad 
provocaría un desajuste en el individuo como; el afecto, el amor, el cariño. 
- NECESIDADES DE ESTIMA.- Se refiere a la autovaloración de si mismo, su 
satisfacción desenvuelve un sentimiento de confianza en el individuo como; el 
prestigio, el éxito, el respeto por sí mismo. 
- NECESIDADES DE AUTORREALIZACIÓN.- Es el deseo del individuo por 
llegar al máximo de sus capacidades dentro de cualquier tipo de trabajo en 
que se desenvuelva, lógicamente para llegar a este nivel de necesidad deben 
satisfacerse primero las necesidades mencionadas anteriormente. 
- NECESIDADES DE AUTODONACION.- Consiste en la necesidad y deseo de 
brindar todo de sí, para ayudar a otras personas como realizar actividades 
benéficas. 
En conclusión las necesidades tanto físicas como biológicas del ser humano 
nunca se van a extinguir, sino todo lo contrario con la evolución del mismo se van 
incrementar, por lo que dichas necesidades deben ser satisfechas totalmente por 
el hombre. 
Como complemento a las necesidades de las personas también nos enfocaremos 
brevemente en las necesidades colectivas, como las carreteras, la defensa, la 
justicia, etc., y, al igual que ocurre con las personas individuales, también tiene 
más necesidades que medios para satisfacerlas. 
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TABLA 2. 02 TIPOS DE NECESIDADES 
TIPOS DE NECESIDADES 
Según de 
quién surgen 
Necesidades 
del individuo 
NATURALES: por ejemplo, comer. 
SOCIALES: se tienen por vivir en 
sociedad; por ejemplo, celebrar las 
bodas. 
Necesidades 
de la sociedad 
COLECTIVAS: parten del individuo y 
pasan a ser de la sociedad; por ejemplo, 
el transporte. 
PUBLICAS: surgen de la misma 
sociedad; por ejemplo, el orden público. 
Según  su naturaleza 
Necesidades vitales o PRIMARIAS: de 
ellas depende la conservación de la vida; 
por ejemplo, los alimentos. 
Necesidades civilizadas o 
SECUNDARIAS: son las que tienden a 
aumentar el bienestar del individuo y 
varían de unas épocas a otras con el 
medio cultural, económico y social en 
que se desenvuelven los individuos; por 
ejemplo, el turismo. 
Fuente: colecciones economía 2010 
Elaborado por: Karina Cuenca 
 
Mediante información de colecciones economía podemos manifestar que las 
necesidades del ser humano son parte de la economía que  estudia la forma en 
que los individuos y la sociedad efectúan las elecciones y decisiones para que los 
recursos disponibles, que siempre son escasos, puedan contribuir de la mejor 
forma a satisfacer las necesidades individuales y colectivas de la sociedad. 
La Economía se ocupa de la manera en que se administran unos recursos 
escasos, con el objetivo de producir bienes y servicios y distribuirlos para su 
consumo entre los miembros de la sociedad. 
El problema económico por excelencia es la escasez y surge porque las 
necesidades humanas son virtualmente ilimitadas, mientras que los recursos 
económicos son limitados y, por tanto, también los bienes. 
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Esto no es un problema tecnológico, sino de disparidad entre los deseos humanos 
y los medios disponibles para satisfacerlos.  
La escasez es un concepto relativo en el sentido de que existe un deseo de 
adquirir una cantidad de bienes y servicios mayor que la disponible. 
Existen países donde la gente tiene unos niveles de vida más elevados que en 
otros. En los primeros existen abundantes alimentos y bienes materiales, mientras 
que en algunos países atrasados millones de personas viven en la más absoluta 
pobreza y muchas mueren de hambre. 
El concepto de necesidad humana, es decir, la sensación de carencia de algo 
unida al deseo de satisfacerla es algo relativo, pues los deseos de los individuos 
no son algo fijo.  
Los bienes económicos son aquellos que son útiles, escasos y transferibles. Los 
bienes libres (como por ejemplo, el aire) son aquellos de los que hay cantidad 
suficiente para satisfacer a todo el mundo. 
Los bienes y servicios se pueden clasificar, además de en económicos y en libres, 
en bienes de consumo, cuando se destinan a la satisfacción directa de 
necesidades humanas, y en bienes de capital.  
Dentro de los bienes de consumo cabe hablar de bienes de consumo durables, si 
permiten un uso prolongado, como por ejemplo un electrodoméstico, y bienes de 
consumo no durables o perecibles, como los alimentos. 
Por otro lado, los bienes se pueden clasificar en bienes intermedios, que son los 
que deben sufrir nuevas transformaciones antes de convertirse en bienes de 
consumo o de capital, y bienes finales, que son los que ya han sufrido estas 
transformaciones. 
A la suma total de bienes y servicios finales generados en un período se 
denomina producto total. 
Asimismo, los bienes se pueden clasificar en privados y públicos. Bienes privados 
son los producidos y poseídos privadamente. Bienes públicos o colectivos son 
aquellos cuyo consumo se lleva a cabo simultáneamente por varios sujetos, por 
ejemplo un parque público. 
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TABLA 2. 03  TIPOS DE BIENES 
Según su 
carácter 
1.- LIBRES: son ilimitados en cantidad o muy 
abundantes y no son propiedad de nadie. Un ejemplo 
típico es el aire. 
2.- ECONÓMICOS: son escasos en cantidad en 
relación con los deseos que hay de ellos y son 
apropiables. 
3.- DE CAPITAL: no atienden directamente a las 
necesidades humanas. 
Según su 
Naturaleza 
4.- DE CONSUMO: para la satisfacción directa de 
necesidades: 
a) DURABLES: permiten un uso prolongado.  
b) NO DURABLES: afectados directamente por el 
transcurso del tiempo. 
Según su 
Función 
5.- INTERMEDIOS: deben sufrir nuevas 
transformaciones. 
6.- FINALES: ya han sufrido las transformaciones 
necesarias para su uso o consumo. 
Fuente: colecciones economía 2010 
Elaborado por: Karina Cuenca 
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CAPITULO III  
 CALIDAD TOTAL 
Al hablar de calidad se hace mención a las características y especificaciones 
ideales que debe poseer un determinado bien o servicio para introducirse en el 
mercado y sea aceptado por el consumidor o cliente. 
A continuación se detallan algunos conceptos de calidad, para un mayor 
entendimiento de lo que se desea tratar en el capítulo. 
En la URL/ http//: www. Slideshare.net/EUPG26/calidad-total, se puede encontrar  
los siguientes conceptos de calidad, detallados a continuación. 
EDWARD DEMING: Ofrecer a bajo costo productos y servicios que satisfagan a 
los clientes. Implica un compromiso con la innovación y mejora continuas. 
JOSEPH JURAN: Uno de los elementos clave de la definición de la calidad es la 
"adecuación de uso" de un producto. 
PHILIP CROSBY: La explica desde una perspectiva ingenieril como el 
cumplimiento de normas y requerimientos precisos. Su lema es "Hacerlo bien a la 
primera vez y conseguir cero defectos. 
 ARMAND V. FEIGENBAUM: Para que el control de calidad sea efectivo, debe 
iniciarse con el diseño del producto y terminar sólo cuando se encuentre en 
manos de un consumidor  satisfecho. 
Con la aplicación de normas básicas de calidad dentro de las microempresas de 
los socios de la Cooperativa “Luz del Valle”, lo que se asume es que será más 
rentable prevenir fallos de calidad, que corregirlos o lamentarnos en el futuro, y 
así brindar a los consumidores un bien o servicio de calidad total, puesto que los 
conceptos de calidad para la competitividad implican hacer las cosas bien a la 
primera y mejorarlas constantemente. 
Trabajar con calidad de una manera integral en todos y cada uno de las 
actividades económicas de los microempresarios es cuestión de organización y 
de gestión, un compromiso de todos. 
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3.1   EVOLUCION DE LA CALIDAD 
Mediante información  obtenida de: http://www.slideshare.net/EUPG26/calidad-
total podemos manifestar lo siguiente: 
La Calidad con el paso del tiempo a través de seis etapas, ha ido evolucionado, 
hasta conseguir trabajara en la actualidad con la calidad total 
En la Inspección (Siglo XIX  se identificó por la detección y solución a los 
problemas generados por la ausencia de uniformidad del producto. 
 La  era del control estadístico del proceso (década de los 30's) enfocada al 
control de los procesos y la aparición de métodos estadísticos para el mismo fin y 
la reducción de los niveles de inspección. 
La  del aseguramiento de la calidad (década de los 50's) que es cuando surge la 
necesidad de involucrar e interrrelacionar a todos los departamentos de la 
organización en el diseño, plantación y ejecución de políticas de calidad. 
 La era de la administración estratégica de la calidad total (década de los 90s) 
donde se hace hincapié en el mercado y en las necesidades del consumidor, 
reconociendo su efecto estratégico  como una oportunidad de competitividad, 
reingeniería de procesos (década de los 90s). 
 El avance tecnológico y de sistemas administrativos propone un paso radical, 
empezar de nuevo, cambiar toda la organización, re arquitectura de la empresa y 
rompimiento de las estructuras del mercado (a finales del siglo XX y XXI), donde 
se propone que el conocimiento adquirido fundamental es la base de los negocios 
actuales.  
De esta manera evolucionaria a través del tiempo se ha dado el gran paso hacia 
el desarrollo y crecimiento comercial con la implantación de la calidad total, ya sea 
tanto para bienes o servicios, puesto que lo que desea ofertar debe ser algo 
bueno y de mucha utilidad para el ser humano, es decir para satisfacer sus 
necesidades. 
A continuación se ha desarrollado un sinnúmero de etapas y tiempos por las 
cuales tuvo que pasar la calidad, para hacia llegar a desarrollar la calidad total. 
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TABLA 3.01 EVOLUCION DE LA CALIDAD 
ETAPA CONCEPTO FINALIDAD 
Artesanal 
Hacer las cosas bien independientemente del coste 
o esfuerzo necesario para ello. 
Satisfacer al artesano, por el 
trabajo bien hecho  
Crear un producto único y 
satisfacer al cliente. 
Revolución 
Industrial 
Hacer muchas cosas no importando que sean de 
calidad 
(Se identifica Producción con Calidad). 
Satisfacer una gran demanda 
de bienes y obtener 
beneficios. 
Segunda 
Guerra 
Mundial 
Asegurar la eficacia del armamento sin importar el 
costo, con la mayor y más rápida producción 
(Eficacia + Plazo = Calidad) 
Garantizar la disponibilidad 
de un armamento eficaz en 
la cantidad y el momento 
preciso. 
Posguerra 
(Japón) 
Hacer las cosas bien a la primera 
Minimizar costes mediante la 
Calidad ,Satisfacer al cliente y 
ser competitivo 
Postguerra 
(Resto del 
mundo) 
Producir, cuanto más mejor 
Satisfacer la gran demanda 
de bienes causada por la 
guerra 
Contro3l de 
Calidad 
Técnicas de inspección en Producción para evitar la 
salida de bienes defectuosos. 
Satisfacer las necesidades 
técnicas del producto. 
Aseguramiento 
de la Calidad 
Sistemas y Procedimientos de la organización para 
evitar que se produzcan bienes defectuosos. 
Satisfacer al cliente, prevenir 
errores, reducir costos y ser 
competitivo 
Calidad Total 
Teoría de la administración empresarial centrada 
en la permanente satisfacción de las expectativas 
del cliente. 
Satisfacer tanto al cliente 
externo como interno.  
Ser altamente competitivo  
Fuente; http://www.slideshare.net/EUPG26/calidad-total 
Elaborado por; Karina Cuenca 
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3.2      CONCEPTOS DE CALIDAD TOTAL 
El término calidad hace mención a la calidad de los productos y servicios, es decir 
deben de cumplir y superar las necesidades, gustos y expectativas del cliente. 
El término calidad ha evolucionado a lo largo del tiempo, algunas de las 
definiciones recopiladas más representativas son las siguientes: 
 La Asociación Alemana para la Calidad, DGQ, 1972 expresa; que es la 
constitución, con la cual la mercadería satisface el empleo previsto. 
El Instituto Aleman para la Normalización, DIN 55350-11, 1979; manifiesta ser el 
conjunto de propiedades y características de un producto o servicio, que confiere 
su aptitud para satisfacer las necesidades dadas. 
[Instituto Centroamericano de Investigación y Tecnología Industrial–Comisión 
Panamericana de Normas Técnicas–Organización Internacional de Normalización 
ICAITI–COPANT–ISO 8402, 1995; manifiesta que es la totalidad de las 
características de una entidad que le confieren la aptitud para satisfacer las 
necesidades establecidas y las implícitas  
Las consecuencias de esta forma de plantear la calidad, afectan a toda la 
empresa y microempresas existentes, desde sus mismos cimientos, como; 
* Mejorar continuamente la calidad de su trabajo para que la empresa mantenga 
su eficiencia. 
* Un proveedor poco eficiente terminará, antes o después, creando problemas a 
su cliente. 
* Lograr una participación espontánea y positiva del personal. 
 * Establecer una cultura empresarial basada en un gran respeto al ser humano, 
esto implica tener en cuenta su opinión, darle formación, aceptar sus buenas 
ideas, etc.  
A continuación se detalla los principales sistemas de calidad. 
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TABLA 3.02 COMPARACIÓN DE LOS PRINCIPALES SISTEMAS DE 
CALIDAD. 
Aspectos Inspección por 
calidad 
Aseguramiento de 
la calidad 
Calidad Total 
Sistema Reactivo Preventivo Preventivo 
La calidad es Un control al 
final del proceso 
El objetivo de una 
política explícita 
Una filosofía 
Aplicación de 
normas 
Sólo las 
obligatorias 
(estándares) 
Obligatorias + 
voluntarias como 
ISO 
Obligatorias + voluntarias 
de diseño propio 
La calidad se apoya 
en 
El producto 
final 
La organización En los recursos humanos 
El control de calidad 
lo ejerce 
Un laboratorio 
de calidad 
Una gerencia de 
calidad 
Todos 
Documentación 
sobre procesos y 
métodos 
No Sí Sí 
Auditorías internas No Sí Sí 
Certificación de 
conformidad a 
normas 
No Sí No es necesario 
Fuente; http://www.fao.org/DOCREP/006/Y4893S/y4893s08.htm 
Elaborado por; Karina Cuenca 
La mencionada calidad total es, por lo tanto, cualquier cosa menos un sistema. La 
calidad total es una filosofía, una cultura, una estrategia, un estilo de gerencia, No 
posee unos perfiles definidos que permitan acotarla.  
De aquí que la calidad total sea entendida y aplicada de muy diferentes formas en 
distintas empresas y por diferentes asesores especializados.  
La calidad total supone un nuevo e importante enriquecimiento de la función de la 
Calidad en las microempresas de los socios de la Cooperativa “Luz del Valle”, 
aunque, al no ser un sistema como el aseguramiento de la calidad y al dar lugar a 
la descentralización de las actividades de prevención y control.  
La calidad total es un programa que se desarrolla para asegurar la continua 
satisfacción de los clientes externos e internos mediante el desarrollo permanente 
de la calidad del producto y sus servicios.  
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REQUISITOS PARA EL MANEJO DE LA CALIDAD 
 Para toda actividad económica que  aplique la filosofía de calidad, debe sujetarse 
a varios requisitos, entre los que se mencionan a continuación: 
- Mantener la calidad como filosofía en la actividad económica. 
- Calidad orientada hacia el cliente o consumidor tanto interno como externo. 
- El alto mando debe infundir liderazgo y compromiso. 
- Establecer el mejoramiento continuo. 
- Realizar el trabajo en conjunto o equipo. 
- Respecto y desarrollo humano. 
- Requiere la participación activa y positiva de todo el personal. 
- Tomar decisiones sustentadas en información estadística y confiable. 
- La calidad es lo primero siempre. 
- Obliga la aplicación de una mentalidad estratégica. 
- Las microempresas establecen continuamente un proceso de comparación 
con la competencia. 
- Responsabilidad e impulso social. 
3.3    IMPORTANCIA DE LA CALIDAD TOTAL 
La aplicación de calidad total en el producto o servicio que brindan los 
microempresarios socios de la Cooperativa “Luz del Valle”, es de suma 
importancia, puesto que la calidad total debe ser el nervio y motor los 
microempresarios, si de verdad lo que se desea es lograr el éxito. Una 
herramienta de gran utilidad para el logro de la calidad en los procesos 
productivos la constituye la norma ISO 9001:2000.  
La calidad total necesita la aplicación de las normas ISO ya que ayudan  y 
esquematizan los procedimientos y su contenido y establecen los requisitos que 
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una empresa debe cumplir, para considerar que dispone de una gestión de la 
calidad basada en el concepto del aseguramiento, puesto que las normas ISO 
traen consigo beneficios varios a la empresa que la obtiene. Proporcionando una 
base firme para los esfuerzos del mejoramiento del proceso, reforzando la 
disciplina, la planificación y la responsabilidad, igualmente establecen los 
requisitos que debe cumplir un sistema de calidad con el fin de diseñar, 
desarrollar, producir, instalar y brindar un servicio o producto permitiendo de esta 
manera que el bien servicio o producto que se oferte sea aceptable. 
 
La calidad total para efecto de su comunicación se lo debe hacer a; los 
trabajadores, los proveedores y a los clientes o consumidores, ya que la 
satisfacción de las necesidades y expectativas que un cliente tenga acerca del 
producto o servicio que se brinda constituye el elemento más importante de la 
gestión de calidad. Y la basé del éxito de la microempresa. 
Cuando se alcanza este nivel de desarrollo, las microempresas habrán logrado, 
en el camino, un ambiente de cooperación, inclusión económica, social, y 
liderazgo que les permite estar más competitivos y generar mayores beneficios 
para todos en la organización. 
Para que tengan éxito, los productos o servicios de los microempresarios se debe:  
- Cubrir una necesidad concreta.  
- Satisfacer las expectativas de los clientes. 
-  Cumplir especificaciones y normas.  
- Cumplir los requisitos legales aplicables. 
-  Tener precios competitivos.  
- Su costo debe proporcionar beneficios 
Hoy en día las PYMES que no se ajusten a cumplir con normas de calidad, no 
tienen oportunidad de crecimiento, desarrollo y expansión, ya que el mundo tan 
globalizado y tecnológico que vivimos, las microempresas que son competitivas, y 
se desarrollan económicamente no tiene oportunidad de subsistir en el mercado. 
76 
 
La calidad total organiza el trabajo, en torno al cliente y a las personas que le 
prestan el servicio. La calidad de un producto es el factor más influyente en la 
adquisición del mismo bien siendo superior al precio, a la marca y a su origen. 
Los microempresarios que no se manejan bajo la filosofía de calidad total  poseen 
beneficios como; mejoras relacionadas directamente con el cliente, clientes fieles, 
motivación de sus empleados, entre otros.  
Al aplicar la calidad total los microempresarios no solo conseguirán mejorar lo 
expuesto anteriormente, sino que aumentara considerablemente su buena 
imagen, eficiencia, confianza de sus clientes o consumidores y principalmente 
mejora de la conciencia de calidad. 
3.3.1 IMPORTANCIA DE LA CALIDAD TOTAL EN EL SERVICIO 
WILLIAN,B. Martin, en s obra Calidad en el servicio al cliente manifiesta que  se 
ha desarrollado cuatro razones fundamentales por lo que la calidad total en el 
servicio es importante. 
 Desarrollo en la industria de los servicios; Vivimos en un mundo en que 
cada vez inundan los negocios que prestan servicios, y dan empleo a una 
tercera parte aproximadamente de la población.  
 Mayor competencia; Ya sea de un negocio grande o micro negocio, la 
competencia es sumamente fuerte y su supervivencia depende de lograr la 
ventaja competitiva, y la calidad total en el servicio al cliente le da esa ventaja 
competitiva. 
 Más conocimiento sobre los consumidores; Hoy es fácil darse cuenta por 
que las personas prefieren ciertos servicios y evitan otros. Los servicios de 
calidad, junto con un precio realista son esenciales, pero eso no es todo, va 
acompañado de un buen trato al cliente. 
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 La calidad en el servicio al cliente beneficia económicamente; Se refiere 
no solamente a atraer clientes nuevos, sino que implica conservar los clientes 
que ya tiene, la calidad total en el servicio al cliente lo  hace posible. 
La calidad total en el servicio al cliente se puede identificar de una manera más 
fácil, ya que se mantiene el contacto físico y personal con las personas, y de esta 
manera se puede descubrir las necesidades y las satisfacciones que requieren las 
personas en cuanto al servicio. 
La calidad en el servicio al cliente requiere cubrir todas las fases, para una mejor 
comprensión se presenta el siguiente grafico. 
GRAFICO 3.01 FASES DE LA CALIDAD EN EL SERVICIO AL CLIENTE 
 
Fuente; WILLIAN,B. Martin Calidad en el servicio al cliente, Grupo Editorial Iberoamérica S.A. de C.V. Edición original en 
ingles publicada por Crisp, Publications, Inc., México D.F. p. 13 
Elaborado por;  Karina Cuenca 
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3.3.2 IMPORTANCIA DE LA CALIDAD TOTAL EN LOS PRODUCTOS 
“La calidad total es una estrategia integral evitada a la orientación de defectos, 
exige un cambio en la forma de abordar las gestiones en la empresa ya sean 
estas de compra, producción, personal, administración o ventas.”13 
Su importancia radica  en que las organizaciones que se dedique a la 
comercialización  sean eficientes  para que absorban y distribuyan la producción.  
La presencia de marketing, en esta parte es indispensable y notoria, puesto que 
se enfoca a la cantidad de ventas que se logre, obviamente obteniendo como 
resultado la satisfacción del consumidor y la posibilidad de obtener grandes 
beneficios a largo plazo. 
3.4    CALIDAD TOTAL EN EL ECUADOR 
La calidad total  al ser considerada una filosofía mundial, misma que se ha 
desarrollado más en unos países que en otros, tomaremos como punto de 
referencia nuestro país. 
La adopción de la calidad total en los productos y servicios que se desarrollan en 
el país, es un movimiento que se inició con su aplicación en la década de los 90, 
siendo su primera manifestación, la utilización los círculos de calidad, dando paso 
al desarrollo y compromisos de todos, puesto que esto no era suficiente se dio la 
necesidad de un cambio global y profundo en las organizaciones. 
Las PYMES encuentran su principal obstáculo de desarrollo en la gran inversión 
que representa aplicar la calidad total en todos los productos y servicios 
existentes, por eso solo las grandes organizaciones de nuestro país lo han 
logrado hacer, por su infraestructura económica y social. 
El obstáculo principal del país en la implantación de la filosofía de calidad total es 
la administración empírica que existe en el medio en que nos desenvolvemos, es 
                                                          
13
 SENLLE, Andrés. Calidad Total en los Servicios y en la Administración Pública, Ediciones Gestión 2000 S.A.,  
Primera Edición Febrero, Barcelona 1993,p. 105. 
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decir que las decisiones que se tomen ya sea por el Director, Gerente, o dueño de 
un negocio son obligatorias para el resto de la organización. 
Ecuador está sufriendo ya hace algunos años los cambios de la calidad total; pero 
aún existen algunas empresas y microempresas en nuestro país que no 
mostraban estas nuevas formas de hacer empresa y poco a poco están haciendo 
los cambios y otras ya fueron absorbidas por otras para no tener que cerrar sus 
puertas, la calidad de los productos, la red de distribución, las relaciones con la 
comunidad, el desempeño de los trabajadores, son puntos primordiales en la 
lucha para desarrollar empresas en estos tiempos. 
3.4 ENTIDADES REGULADORAS DE LA CALIDAD TOTAL EN EL ECUADOR 
Para el desarrollo de este punto se tomo la información de los autores Ana López 
y Giovanny Lucero autores de la tesis ”Estrategias de calidad total para el 
mejoramiento del servicio al cliente en farmacias.” 
De acuerdo al tipo de actividad económica, sus necesidades, y sus relaciones, 
tanto con los clientes o proveedores, se crea un sistema de calidad, un método de 
trabajo, por medio del cual se asegura que se cumplan las especificaciones 
requeridas. 
El  organismo internacional de normalización (ISO), creada en 1947 y que cuenta 
con 91 estados miembros en todo el mundo, en la encargada de encaminar y dar 
parámetros de estándares y procedimientos, tanto a grandes como medianas y 
pequeñas empresas, para vencer los obstáculos técnicos en el comercio y 
encaminarse a la competitividad. 
Los objetivos que buscan las normas ISO son: 
 “Proporcionar elementos para que una organización pueda lograr la calidad del 
producto o servicio, a la vez que mantenerla en el tiempo, de forma que las 
necesidades del cliente sean satisfechas de manera permanente, 
estableciendo relaciones  entre los conceptos relativos de calidad. 
 Establecer directrices, mediante las cuales la organización puede seleccionar 
y utilizar las normas. 
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 Proporcionar a la dirección de la empresa la seguridad de que se obtiene la 
calidad deseada. 
 Proporcionar a los clientes o usuarios la seguridad de que el producto o los 
servicios tienen la calidad deseada, concretada, pactada o contratada.”14 
Además de las normas ISO la calidad total, se encuentra  regulada por otras 
entidades, entre las cuales se encuentras las siguientes: 
3.5.1  INSTITUTO NACIONAL DE NORMALIZACION (INEN) 
El Instituto nacional de Normalización fue creada el 28 de agosto de 1970.El INEN 
es la entidad técnica en materia de reglamentación, normalización y metrología, 
de Derecho Público, adscrita al MIPRO, con personería jurídica, patrimonio y 
fondos propios, con autonomía administrativa, económica, financiera y operativa 
con sede en Quito y competencia a nivel nacional, descentralizada y 
desconcentrada, se rige conforme a los lineamientos y prácticas internacionales 
reconocidas y por lo dispuesto en la Ley del Sistema Ecuatoriano de Calidad. 
El INEN formula las propuestas de normas, reglamentos técnicos y 
procedimientos de evaluación de la conformidad, los planes de trabajo, así como 
las propuestas de las normas y procedimientos metrológicos; prepara el Plan 
Nacional de Normalización que apoye la elaboración de reglamentos técnicos 
para productos; organiza y dirige las redes o subsistemas nacionales en materia 
de normalización, reglamentación técnica y de metrología; homologar, adaptar o 
adoptar normas internacionales, entre otras. 
La normalización o estandarización se entiende como la actividad de aplicación 
voluntaria que establece soluciones para aplicaciones repetitivas o comunes, con 
el objeto de lograr un grado óptimo de orden en un contexto determinado. Sin 
perjuicio del carácter voluntario de las normas técnicas, las autoridades podrán 
requerir su observancia en un reglamento técnico para fines específicos. 
La reglamentación técnica comprende la elaboración, adopción y aplicación de 
reglamentos técnicos necesarios para precautelar los objetivos relacionados con 
                                                          
14 SENLLE, Andrés, STOLL, Guillermo, Calidad total y Normalización ISO 9000, Ediciones Gestión 2000 S.A., Edición Noviembre 1997, 
Barcelona 1994.p. 44. 
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la seguridad, la salud de la vida humana, animal y vegetal, la preservación del 
medio ambiente y la protección del consumidor contra prácticas engañosas 
3.5.2 CENTRO DE FORMACION EMPRESARIAL (CEFE) 
 Fue fundado el 24 de noviembre de 1971, es una institución que no persigue 
fines de lucro. 
Su objetivo primordial es capacitar al factor humano mediante la utilización de las 
técnicas más avanzadas posibles. Es patrocinada por la Cámara de la Pequeña 
Industria de Pichincha y la Cámara de Comercio de Quito y la Asociación 
Nacional de Empresarios. 
En el área de calidad, este centro brinda capacitación en; Gestión de Calidad, 
Círculos de Calidad, Control de Calidad, Benchmarking, Mejoramiento de 
procesos. 
3.5.3 INSTITUTO DE CALIDAD (INCAL) 
El Instituto de Calidad ha venido funcionando desde el año de 1992, su objetivo 
primordial, comprende el asesoramiento en el área profesional administrativa, e 
implantación de normas de calidad. 
3.5.4 CORPORACION ECUATORIANA DE CALIDAD TOTAL   
Fue creada, en 1991 por un grupo de empresarios ecuatorianos, que se reunieron 
para analizar la profunda crisis y el desenlace que tendría en el futuro en el 
campo económico y administrativo, mediante estos antecedentes se creo la 
Corporación Ecuatoriana de Calidad Total . 
Su objetivo prima la competencia frente a la apertura de la zona de Libre 
Comercio Andina y otros convenios internacionales, es una entidad sin fines de 
lucro. 
3.5.5  LEY DEL SISTEMA ECUATORIANO DE CALIDAD  
Se  publica en el Suplemento del Registro Oficial No. 26 del 22 de Febrero de 
2007, cuyo objetivo es establecer el marco jurídico del sistema ecuatoriano de la 
calidad, destinado a regular los principios, políticas y entidades relacionados con 
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las actividades vinculadas con la evaluación de la conformidad, que facilite el 
cumplimiento de los compromisos internacionales en ésta materia; garantizar el 
cumplimiento de los derechos ciudadanos relacionados con la seguridad, la 
protección de la vida y la salud humana, animal y vegetal, la preservación del 
medio ambiente, la protección del consumidor contra prácticas engañosas y la 
corrección y sanción de estas prácticas; y, promover e incentivar la cultura de la 
calidad y el mejoramiento de la competitividad en la sociedad ecuatoriana. 
El sistema ecuatoriano de la calidad, de carácter técnico, es el conjunto de 
procesos, procedimientos e instituciones públicas responsables de la ejecución de 
los principios y mecanismos de la calidad y la evaluación de la conformidad 
(determinar si se cumplen los requisitos especificados relativos a un producto, 
proceso, sistema, persona u organismo); y, está sujeto a los principios de equidad 
o trato nacional, equivalencia, participación, excelencia e información. 
La Ley del Sistema Ecuatoriano de la Calidad tiene la finalidad que el Ecuador 
sea parte de los países que cuentan con una Infraestructura de la Calidad para el 
mercado global, y el país pueda responder a los compromisos internacionales 
alineándose con la normativa de la Organización Mundial de Comercio  y el 
Acuerdo de Obstáculos Técnicos al Comercio , que son la base para los Acuerdos 
Comerciales, Bilaterales, Multilaterales, de esa forma se promoverá y fortalecerá 
el comercio ecuatoriano incorporándose a la globalización que se ha convertido 
en la parte fundamental de las estrategias de mercado internacional. 
3.5.6 COMITE INTERMINISTERIAL DE LA CALIDAD (CIMC) 
Es un  ente coordinador del sistema, tiene entre otras atribuciones, formular las 
políticas para la ejecución de la ley. 
El CIMC se conforma con la Ministra (o) Coordinador de la Producción, Empleo y 
Competitividad; Ministra (o) de Industrias y Productividad, quien lo presidirá; 
Ministra (o) del Ambiente; Ministro (a) de Turismo; Ministro (a) de Agricultura, 
Acuacultura, Ganadería y pesca; Ministro (a) de Salud Pública; Ministra (o) de 
Transporte y Obras Públicas; y, Ministro (a) de Electricidad y Energía Renovable. 
La Subsecretaria (o) de la Calidad del MIPRO actúa como secretario del CIMC. 
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El Comité Interministerial de la Calidad, se encuentra aprobando el  Plan Nacional 
de la Calidad, que tendrá vigencia de 1 año, conteniendo aspectos como la 
promoción de la calidad, la preparación y revisión del listado de los productos o 
servicios sujetos a control de calidad, las directrices para la elaboración de los 
reglamentos técnicos, las directrices para promover y desarrollar la designación y 
acreditación de los organismos de evaluación de la conformidad y los 
procedimientos de evaluación de la conformidad. 
3.5.7  MINISTERIO DE INDUSTRIAS Y PRODUCTIVIDAD (MIPRO) 
Es una institución rectora del sistema, ejecuta las políticas dadas por el Comité 
Interministerial de la Calidad, tiene entre otras atribuciones la de designar 
temporalmente laboratorios, organismos evaluadores de la conformidad u otros 
órganos necesarios para temas específicos, siempre y cuando estos no existan 
en el país. 
3.6  PRINCIPIOS BASICOS DE CALIDAD TOTAL 
 En total concordancia con Edward Deming, en su libro Calidad, Productividad y 
Competitividad 1989, describo a continuación los 14 puntos estratégicos para 
lograr la calidad total, en los microempresarios socios de la Cooperativa “Luz del 
Valle”, mismos que se detallan a continuación; 
1.- Constancia en el propósito de mejorar productos y servicios 
Se refiere a que los microempresarios más  que hacer dinero, es vital mantenerse 
en el negocio y brindar empleo por medio de la innovación, la investigación, la 
mejora constante y el mantenimiento. 
Este primer principio es válido y seguirá siendo válido de por vida, pues la mejora 
en productos y servicios nunca acabará. 
2.- Adoptar la nueva filosofía 
Para mantener el nicho de mercado logrado por los microempresarios se necesita 
establecer  una nueva religión en la cual los errores y el negativismo sean 
inaceptables. 
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Para lograr la constancia en el propósito de mejorar continuamente, debe 
aceptarse como una filosofía propia, y adoptarla a todas las labores de los 
microempresario, para adquirir una nueva forma de vida que permita ser 
competitiva.  
Uno de los principios de ISO 9000 los establece: “La mejora continua del 
desempeño global de la organización debería ser un objetivo permanente de 
ésta”. 
Lamentablemente muchas empresas pasan de una a otra filosofía, buscan 
afanosamente afuera, teniendo a lo interior de la empresa mucho que descubrir.  
3.- No depender más de la inspección masiva:  
Los microempresarios deben eliminar la necesidad de inspección en masa, 
incorporando la calidad dentro del producto o servicio en primer lugar.  
Este principio fue mal comprendido. Recordamos una empresa que aplicando el 
principio al pie de la letra, redujo de 20 a 4 sus inspectores de calidad. Si una 
empresa tiene problemas de calidad, no solo debería inspeccionar al 100%, sino 
no hasta el 400% para asegurarse de que no lleguen productos defectuosos al 
mercado. 
La calidad no se produce por la inspección sino por el mejoramiento del    
proceso.  
4.- Acabar con la práctica de adjudicar contratos de compra basándose 
exclusivamente en el precio:  
Los microempresarios  para dar un paso a la obtención de la  calidad total, no 
deben hacer negocios basándose en el precio. Esto frecuentemente conduce a 
provisiones de mala calidad. En lugar de ello, los compradores deben buscar la 
mejor calidad en una relación de largo plazo con un solo proveedor para 
determinado artículo.Como gerente de materiales en varias empresas 
multinacionales aprendimos varias lecciones de lo que es cambiar de proveedor, 
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concluyendo que el costo de un producto no es el precio de compra sino el precio 
de uso.  
Una materia prima que se adquiere de un proveedor nuevo, por más que se 
encuentre en la lista de proveedores aprobados, famosa hoy día, causará grandes 
pérdidas hasta que el proceso es ajustado y el resto de insumos se acoplan a la 
nueva materia prima. Si es difícil obtener la misma calidad en dos lotes diferentes 
de un mismo proveedor, con mucho más razón en dos proveedores distintos.  
5.- Mejorar continuamente y por siempre los sistemas de producción y servicio  
Los dueños de las microempresas están obligados a buscar constantemente 
maneras de reducir el desperdicio y mejorar la calidad de sus productos y 
servicios. 
Este punto hace que las microempresas puedan realmente destacarse en este 
mercado globalizado. Este aspecto es reforzado concretamente en la cláusula 
8.5.1 de ISO 9001, donde manifiesta que la organización debe mejorar 
continuamente la eficacia del sistema de gestión de la calidad mediante el uso de 
la política de la calidad, objetivos de la calidad, resultados de las auditorías, 
análisis de datos, acciones correctivas y preventivas y la revisión por la dirección. 
6.- Instituir la capacitación en el trabajo:  
La mayoría de microempresarios son personas empíricas que ha aprendido los 
diferentes oficios por necesidad e independencia propia, pero eso no basta se 
debe busca el apoyo que profesionales para capacitarse constantemente, no solo 
ellos sino también sus empleados, para que puedan desempeñar de una manera 
eficiente su trabajo. 
Capacitar permanente a trabajadores y supervisores en su propios procesos, de 
manera que ese aprendizaje ayude a mejorarlos tanto incremental como 
radicalmente. Primero tener conocimiento de lo que se hace, más allá de seguir el 
procedimiento, el mecánico que sepa de mecánica, el soldador de soldadura, etc.  
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7.- Instituir el liderazgo:  
La tarea de un líder, no es decirle a la gente qué hacer, ni es castigarla, sino 
dirigirla. Dirigir consiste en ayudarle al personal a hacer un mejor trabajo y en 
aprender por métodos objetivos quién necesita ayuda individual y grupal. 
Es mucho lo que se ha escrito sobre el tema, y hay coincidencia en la necesidad 
del involucramiento del líder para que las cosas cambien, por eso no es necesario 
profundizar 
 Los líderes son personas que establecen la unidad de propósito y la orientación 
de la organización. Ellos deberían crear y mantener un ambiente interno, en el 
cual el personal pueda llegar a involucrarse totalmente en el logro de los objetivos 
de la microempresa. 
8.- Desterrar el temor:  
Desechar el miedo de manera que cada persona pueda trabajar con eficacia para 
la microempresa.  
Se ha dicho que no hay temor al cambio sino a la incertidumbre de lo que pasará 
con el cambio. Además de explicar en qué consiste el cambio, son pocos los 
microempresarios que dan muestra de haber desterrado el temor de su estilo 
gerencial, presionando sobre metas inalcanzables, culpando a subordinados de la 
falta de capacidad de los procesos que son de responsabilidad gerencial. 
9.- Derribar las barreras que hay entre áreas de staff  
Es fundamental para los microempresarios trabajar en conjunto para el logro de 
una meta común No laboran como equipo para resolver o prever los problemas, y 
peor todavía, las metas de un departamento pueden causarle problemas a otro.”*  
La batalla no es interna sino contra una competencia que no da tregua y unos 
clientes que no están dispuestos a exigir menos que lo mejor.  
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10.- Eliminar los lemas, las exhortaciones y las metas de producción para la 
fuerza laboral:  
Dejar de exigir más productividad sin proveer los métodos y recursos necesarios 
para lograrlo. 
Eliminar cualquier cosa que presione a la fuerza de trabajo en las microempresas 
a incrementar la productividad, para lo cual se requiere ayuda de la 
administración. 
11.- Eliminas las cuotas numéricas:  
Suprimir las normas de trabajo en las que se prescriben cuotas  numéricas. La 
persona, por conservar el empleo, cumple la cuota a cualquier costo, sin tener en 
cuenta el perjuicio para su empresa 
Si se aceptara como una máxima de todo proceso la variabilidad implícita en 
todos ellos y si todo el esfuerzo se concentrará en reducirla, las metas se 
alcanzarían solas. Que se gana con estar revisando la meta de la semana o del 
mes con sus altibajos, si éstos varían debido a causas normales. Los premios y 
castigos no mejoran procesos.  
12.- Derribar las barreras que impiden el sentimiento de orgullo que produce un 
trabajo bien hecho.  
Las personas buscan hacer un buen trabajo y le mortifica no poder hacerlo. Las 
personas no cometen errores a propósito, actúan dentro de lo que el sistema les 
permite, la falla está en el sistema, no en las personas. 
 Fallas en la selección, en la inducción, en el entrenamiento, en el reconocer los 
logros, en estudiar las causas de falla, en la ausencia de procesos de mejora 
continua.  
 La participación de las personas en las microempresas es la forma de hacer 
valioso a una persona, involucrándola. 
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13.- Establecer un vigoroso programa de educación y entrenamiento:  
Se mencionó que  la capacitación profesional es de suma importancia, para el 
desarrollo y surgimiento de las microempresas. Este punto es más referido a lo 
que se conoce como Formación y Desarrollo de Competencias, lo cual depende 
de la visión de la empresa, de los objetivos para alcanzarla, de las nuevas formas 
de poder competir, de los nuevos procesos a desarrollar, de los nuevos 
comportamientos del personal a todos los niveles, en síntesis del cambio cultural 
que la empresa requiere.  
14.- Tomar medidas para lograr la transformación  
Realizar un plan de acción que coadyude a la transformación masiva de la 
microempresa, los trabajadores no pueden hacerlo solos, y los administradores 
tampoco. La microempresa debe contar con una masa crítica de personas que 
entiendan los Catorce puntos descritos y lo que se desea lograr. 
La transformación no llega sola, la alta dirección debe tomar la decisión de querer 
hacerlo y aplicar el principio de instituir el liderazgo, con la colaboración de todo el 
grupo de trabajo. 
3.7. ESTRATEGIAS DE CALIDAD TOTAL 
La definición de una estrategia asegura que la organización está haciendo las 
cosas que debe hacer para lograr sus objetivos.  
La definición de su sistema determina si está haciendo estas cosas 
correctamente. 
La calidad de los procesos se mide por el grado de adecuación de estos a lograr 
la satisfacción de sus clientes (internos o externos). Es el proceso de alcanzar los 
objetivos de calidad durante las operaciones 
En las estrategias se  involucra la orientación de la organización a la calidad 
manifestada en sus productos, servicios, desarrollo de su personal y contribución 
al bienestar general.  
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El mejoramiento continuo es una herramienta que en la actualidad es fundamental 
para todas las microempresas porque les permite renovar los procesos lo cual 
hace que estén en constante actualización, además, permite que las 
organizaciones sean más eficientes y competitivas, fortalezas que le ayudarán a 
permanecer en el mercado.  
Las  estrategias  que  se  han definido  para el presente trabajo son las siguientes; 
 LOS CLIENTES 
 El cliente o consumidor  se convierte en la prioridad absoluta de los 
microempresarios socios de la Cooperativa “Luz del Valle”.  
En este marco, la calidad del producto o servicio que se brinda pasa a ser el 
primer plano para lograr la satisfacción de las necesidades del ser humano, hasta 
el punto de crearse esta identidad. 
 LOS COLABORADORES 
Se asume una nueva forma del colaborador, considerándolo no como un 
instrumento más de la microempresa, sino como un gran y principal recurso de la 
misma.  
 CONTROL DE CALIDAD 
Aquí aplicaremos los conceptos de control de calidad de manera que obtengamos 
resultados positivos para las microempresas. 
Al aplicar dichos conceptos  a las actividades comerciales y económicas de forma 
correcta, los japoneses se dieron cuenta que se podía aplicar el mismo programa 
a las actividades micro empresariales con resultados extraordinarios. 
 MEJORA CONTINUA 
Esta estrategia esta direccionada al mejoramiento para que permita involucrar a 
todas las personas que trabajan en conjunto con los microempresarios, 
obteniendo una visión amplia de las capacidades del ser humano como tal, en 
cuanto a niveles de calidad cada vez más elevados. 
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 PROMOCION INTERNA 
Estrategia enfocada en la operación constante y centrada de los colaboradores de 
los microempresarios, para conseguir que cada individuo mantenga una actividad 
centrada en la calidad. 
 VENTA DE PRODUCTOS 
Consiste en incrementar el nivel de ingresos ya sea por la actividad comercial o 
de servicios que prestan los microempresarios socios de la Cooperativa “Luz del 
Valle”, mediante la utilización del marketing, y con herramientas actuales como es 
la tecnología. 
3.7.1  CALIDAD TOTAL EN LA COMERCIALIZACION 
Para que el proceso de comercialización sea efectivo, sus productos como 
servicios deben contar con un estándar de calidad conocido y aceptado por el 
consumidor o cliente, caso contario no tiene oportunidad de competir en el 
mercado. 
El concepto de calidad como forma de diferenciar productos evolucionó desde 
tiempos inmemoriales conjuntamente con el intercambio mismo. A medida que el 
comercio local o regional evoluciona hacia lo internacional, la calidad se consolida 
como la herramienta competitiva por excelencia, conduciendo a la necesidad de 
establecer estándares para separar la calidad en categorías o grados, así como 
para definir los límites de los defectos permitidos. Todos los países inician el 
proceso de normalización o redacción de normas de calidad para facilitar el 
intercambio y definir con precisión los principales aspectos de la calidad.  
Hoy en día, al igual que en otros productos, la comercialización, tanto a nivel 
nacional como internacional, está reglamentada por estándares de calidad, los 
que proveen un lenguaje común entre los distintos participantes de la cadena 
producción-comercialización-consumo. También son las herramientas legales 
para dirimir disputas comerciales, útiles para el marketing del producto y patrón de 
comparación de precios en las estadísticas. 
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El sistema de calidad previsto por los estándares se conoce como «Inspección de 
calidad»  en donde muestras representativas en el grado final de preparación para 
el mercado deben cumplir con los límites especificados y sus tolerancias.  
Si bien es fácil de aplicar, posee al menos dos grandes desventajas: en primer 
lugar no están completamente adaptados a productos altamente perecederos, en 
donde la calidad varía continuamente. En segundo lugar, su aplicación no mejora 
la calidad del producto o servicio. 
La calidad total en la organización de una empresa, debe ser el nervio y motor de 
la misma; si de verdad la empresa desea alcanzar el éxito debe cimentarse en 
estas dos palabras.  
El mensaje de la calidad total debe ser comunicado a tres actores que son 
complementarios entre sí: Los Trabajadores. Los Proveedores, Los Clientes de 
los microempresario socio de la Cooperativa “Luz del Valle”, además de  tener  
presente  los principios anteriormente mencionados de la calidad total. 
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CAPITULO IV 
ANALISIS DE LA SITUACION ORGANIZACIONAL Y FINACIERA DE LOS 
SOCIOS 
4.1 APLICACIÓN DE TECNICAS FODA  AL SOCIO 
Para llevar al cabo el desarrollo de este capítulo se selecciono, un socio 
microempresario, mediante la encuesta realizada a una muestra de diez socios 
microempresario de la Cooperativa “Luz del Valle”, (revisar anexo 4.01) y 
mediante la participación de los mismos en la feria navideña realizada el 17 de 
diciembre, por la Cooperativa, donde los microempresarios expusieron sus 
productos al público asistente. 
La  socia seleccionado es la Sra. Oña Ñacata Etelvina Cornelia, es socia de la 
sucursal de Fajardo con el número de socia 21164, posee un negocio de venta de 
ropa para bebe (actividad comercial), ubicado en la Provincia de Pichincha, 
Cantón; Rumiñahui, Parroquia; San Pedro, Sector Rumiloma (Fajardo) el nombre 
del negocio es “El rincón de los sueños, su eslogan es un mundo de sueños para 
tu bebe. 
El negocio lo inicio hace 6 meses, mediante la ayuda de un microcrédito de 
$5.000 concedido por la Cooperativa “Luz del Valle” Sucursal Fajardo. 
La microempresa es la entidad u organización que se establece en un lugar 
determinado con el propósito de desarrollar actividad relacionada con la 
comercialización de bienes y servicios, para satisfacer las diversas necesidades 
humanas. 
La microempresa no lleva contabilidad puesto que según la Ley de régimen 
tributario interno manifiesta que están obligadas a llevar contabilidad, las 
personas naturales y las sucesiones indivisas que realicen actividades 
empresariales y que operen con un capital propio que al inicio de sus actividades 
económicas o al 1o. de enero de cada ejercicio impositivo hayan superado los 
USD 60.000 o cuyos ingresos brutos anuales de esas actividades, del ejercicio 
fiscal inmediato anterior, hayan sido superiores a USD 100.000 o cuyos costos y 
gastos anuales, imputables a la actividad empresarial, del ejercicio fiscal 
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inmediato anterior hayan sido superiores a USD 80.000.  sus ventas mensuales 
no superan los $400,00 mensuales, y al año se hablaría de unos $4.800, cuenta 
con la patente, RISE y  RUC N.- 1703295251001 , emite facturas en todas sus 
ventas así como exige factura a su proveedora. 
La microempresa está formada por una sola persona solidaria e ilimitadamente 
responsable y el monta de conformación de la misma no está determinada en la 
ley, por lo que la microempresa de acuerdo a su estructura legal sería de 
comandita simple. De acuerdo a la clasificación de las empresas y por la actividad 
que realiza “El rincón de los sueños”, se defina a la microempresa de tipo 
comercial, entendiéndose como actividad comercial:  
”La que se encargue del intercambio o distribución de los productos elaborados 
sin realizar ningún cambio en la forma ni en el fondo del producto terminado.”15 
GRAFICO 4.O1 LOGOTIPO E ISOTIPO 
 
Fuente: Fotografía tomada de la micro empresa 
 
 
                                                          
15 FLORES. Cisneros, Jorge, Contabilidad de Costos, Editores JF, Quito – Ecuador, p.7 
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GRAFICO 4.02 SLOGAN 
 
Fuente: Fotografía tomada de la microempresa 
 
4.1.1 SIGNIFICADO DE FODA 
Para el análisis del escenario interno es necesario estudiar lo siguiente: 
 Los aspectos económico, tecnológico, político, legal, cultural y social.  
 Las grandes tendencias locales e internacionales, en términos de preferencias 
de los consumidores.  
 La competencia actual y potencial. 
Para el análisis interno es necesario estudiar:  
 Los recursos humanos y materiales disponibles, la tecnología, capital de 
trabajo y acceso al crédito.  
 Los bienes inmateriales disponibles como la marca, imagen, satisfacción del 
cliente, etc. 
Las fortalezas hacen mención a la actividad interna que se realiza  o se lleva a 
cabo específicamente de manera eficiente y precisa, para desarrollar un bien o un 
servicio. 
Las debilidades son las deficiencias relacionadas a las actividades de mercadeo, 
investigación, finanzas, gerencia, que limitan el crecimiento y éxito de un bien o 
servicio. 
Las amenazas son aspectos externos a las actividades que se desarrolla, como la 
competencia actual y futura, vinculados a aspectos sociales, económicos, 
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políticos y tecnológicos, es una tendencia o suceso desfavorable, que debe tomar 
medidas causara deterioro en las ventas. 
Las oportunidades también son ajenas a la actividad desarrollada, es una 
necesidad en la que la microempresa puede tener un desempeño rentable, ya que 
son hechos que de una manera significativa traerían beneficios para la actividad 
desarrollada. 
4.1.2 FORTALEZAS DE LA COMERCIALIZACION 
 Canales de distribución directos con el cliente.  
 Aumento de las fortalezas propias.  
 Producto dirigido a un segmento de mercado atractivo 
 Accesibilidad del producto. 
 Fuerza negociadora. 
 Visión proyectada del negocio 
4.1.3 DEBILIDADES DE LA COMERCIALIZACION 
 Falta de control de mercadería. 
 Espacio físico muy reducido. 
 Propaganda superficial de la actividad comercial y de su producto. 
 Diferencias de calidad que justifiquen las diferencias de precios de un mismo 
producto. 
 Ausencia de un modelo de gestión financiero acorde a la actividad comercial 
de la microempresa. 
4.1.4 OPORTUNIDADES DE LA COMERCIALIZACION 
 Mercado en crecimiento.  
 Ingresar en nuevos segmentos del mercado. 
 Promociones por temporadas. 
 Variedad de productos. 
 Accesibilidad de microcréditos inmediatos por parte de la Cooperativa “Luz del 
Valle”. 
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4.1.5 AMENAZAS DE LA COMERCIALIZACION 
 Barreras de ingreso de competidores bajas. 
 Aparición de productos sustitutos. 
 Aparición de productos importados.. 
 Conductas de compra de las personas. 
 Marcas de competencia. 
 Cultura de compra de las personas. 
4.2 PRODUCTOS COMERCIALIZADOS 
En “Rincón de los sueños”  comercializa una gama de productos para bebe, entre 
los que se puede mencionar los siguientes: monito, cobijas económicas,  
pañaleras, ropa para bebe en tela, lana y algodón, cargadores, ternos en tela 
térmica, escarpines y zapatos en algodón, como zapatos ortopédicos. 
 
GRAFICO 4.03 ARTICULOS DE COMERCIALIZACION 
 
 
Fuente: Fotografía tomada de la micro empresa ”El rincón de los sueños” 
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4.2.1 CLASIFICACION 
Dentro de la clasificación anteriormente detallada en el capítulo dos, los productos 
comercializados  por la socia microempresaria de la Cooperativa “Luz del Valle”, 
en “El rincón de los sueños”, pertenecen a los productos de consumo, de acuerdo 
a la clasificación en función del uso, puesto que su adquisición es de manera 
obligatoria para las personas que esperan la llegada de un bebe y su ciclo de vida 
es corta ya que los bebes crecen rápidamente. 
4.2.2 PRECIOS Y CALIDAD 
Los precios dados para los productos que se comercializan el “El rincón de los 
sueños”, están establecidos por el valor de la oferta y la demanda, se decide sus 
precios al mayoreo y al detalle, descuentos, complementos y condiciones de 
crédito. Su precio debe ser congruente con el valor percibido de la oferta; de lo 
contrario los compradores preferirán los productos de la competencia. A 
continuación se detalla la lista de precios de la mercadería comercializada por la 
microempresa: 
TABLA 4. 04 LISTA DE PRECIOS DE ARTICULOS DE LA MICROEMPRESA 
MERCADERÍA TALLA 0 TALLA 1 TALLA 2 
Monitos 10,00 12,00 -------- 
Cobijas 6,00 8,00 9,50 
Cargadores 5,00 5,00 5,00 
Ropa de tela 6,50 7,50 8,00 
Ropa de lana 7,00 9,00 12,00 
Ropa de 
algodón 
9,00 12,00 15,00 
Ropa térmica 9,50 12,00 15,00 
Zapatos 
ortopédicos 
12,00 12,00 18,00 
toallas 5,50 7,00 13,00 
Fuente: Socia microempresaria de “El rincón de los seños” 
Elaborado por: Karina Cuenca 
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La calidad de los productos comercializados se establece en base a las normas 
INEN, puesto que la normalización constituye un servicio a la sociedad, y los 
consumidores de los productos desean que se refleje sus necesidades y que sea 
eficaz. 
Las ISO 9001/en 29001 son las que implican un modelo de aseguramiento de la 
calidad en cuanto a diseño, desarrollo, servicio y posventa, por lo que los clientes 
de “El rincón de los sueños” las compran aunque no lo conozcan, ya que para 
ellos los productos les satisfacen y les dura lo que para ellos eso es calidad 
4.2.3 SISTEMA DE VENTAS 
El método que se utiliza para dar a conocer el producto es personalizado con el 
cliente, es decir su canal de distribución es directo, ya que ella a través de vitrinas 
de vidrio que posee en su negocio expone los productos que comercializa, y 
también realiza la venta de sus productos de puerta a puerta, es decir cuando le 
llama alguna de sus clientes que la visite a sus casa. 
 La Sra.  Etelvina,  se traslada hacia allá, llevando consigo una variedad de 
artículos o prendas que le soliciten, eso a ella no le incomoda ya que en la 
actualidad ella manifiesta que todo vale con tal de vender sus productos y obtener 
un poco más de rentabilidad. 
4.2.4 INVENTARIOS 
Las mercaderías se valoran de dos formas; 
 Las compras al precio de costo de adquisición. 
 Las ventas a los diferentes métodos que se apliquen. 
Tanto la microempresa, como sus clientes, se benefician cuando los pasos del 
proceso de los pedidos del producto se llevan a efecto con rapidez y precisión.  
La microempresaria procesa los pedidos a la brevedad y su proveedor PEKE´S 
envía los productos puntualmente adjunto con las facturas correspondientes por el 
valor total de la mercadería. 
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Las decisiones, en cuanto a inventarios entrañan saber cuándo colocar un pedido 
y cuando pedir.  
4.2.4.1 METODO DE VALORACION DE INVENTARIOS 
Las mercaderías son bienes materiales que la microempresaria destina para la 
venta, con el afán de satisfacer las diversas necesidades de la sociedad y obtener 
una ganancia. 
Las mercaderías se valoran de dos formas; las compras, al precio de costo de 
adquisición y las ventas, de acuerdo a los diferentes métodos que se apliquen, las 
mercaderías por artículos se controlan mediante la utilización de las llamadas 
tarjetas kárdex, para la microempresaria se le dificulta mucho aplicar estos 
métodos, por lo que solo se llevara un registro de compras y venta de mercadería, 
la cual se diseña a continuación. 
TABLA 4.02 REGISTRO DE COMPRA Y VENTA DE MERCADERIÁ 
FECHA DETALLE CANTIDAD VALOR 
 
 
 
   
Elaborado por: Karina Cuenca 
 
“El rincón de los sueños”, para pedir a su proveedor los artículos para su negocio 
lo hace en cuanto a artículos novedosos y de moda o que en el anterior mes son 
los que más se han vendido, es decir los de mayor aceptación entre sus clientes. 
4.2.5  EVALUCION 
Este momento del ciclo constituye en el contacto con el cliente y el más 
importante para la reproducción posterior del negocio. Dentro de la evaluación,  
se deben prever y ejecutar formas de retroalimentación directa con los clientes, 
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sobre la base de la comparación entre el servicio o producto esperado y el 
recibido. 
La evaluación se la debe realizar con el cliente, constituye el último contacto con 
el cliente y el más importante para la reproducción posterior del negocio. A estos 
efectos se deben prever y ejecutar formas de retroalimentación directa con los 
clientes, sobre la base de la comparación entre el servicio o producto esperado y 
el recibido.  
Por lo que se escogió a la Sra. Carvajal Armijos María Luisa también socia de la 
Cooperativa y cliente frecuente y potencial de la los productos que ofrece. 
 “El rincón de los sueños”, para realizar la evaluación mediante una entrevista 
corta, pudimos observar la satisfacción que la mencionada señora sentía con la 
adquisición de los productos, otra ventaja significativa ante los clientes es la venta 
personalizada. 
4.3  VENTAS  
Dentro de la clasificación de las ventas, la microempresaria socia de la 
Cooperativa “Luz del Valle”, encaja dentro de la venta directa, ya que como  se 
menciona anteriormente la atención que los clientes reciben por parte de la 
microempresaria, es personalizada, puesto que no cuenta con personal que le 
ayude en su microempresa, lo que le otorga enormes ventajas competitivas, al 
poder tratar de manera personalizada a cada uno de sus cliente, así mismo para 
conocer opiniones  o sugerencias con respecto a su producto. 
4.4PROVEEDORES 
El poder de los proveedores ante las empresas clientes radica en el hecho de que 
puede resultarles posible aumentar los precios de sus productos, reducir la 
calidad, limitar la cantidad vendida, etc.  
El proveedor de la señora Etelvina es PEKE´S, ubicado en el centro comercial de 
mayoristas y negocios andinos, local 162, pasillo 17-A. 
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4.5  COMPETENCIA 
Cada micro empresa en cualquier actividad,  enfrenta una amplia gama de 
competidores. 
 Según el marketing establece que para lograr el éxito, una empresa debe 
satisfacer las necesidades y los deseos de los consumidores mejor que como la 
hacen sus competidores. 
Los compradores mantienen un determinado poder de negociación frente a los 
fabricantes, pudiendo influir en decisiones de precios, funciones del producto, 
condiciones de pago, etc.  
Todo sector enfrenta algún tipo de competencia, que son los que venden 
productos y servicios similares a los de la microempresa. 
4.6 SISTEMA DE CONTROL  
El control es un proceso permanente, comienza desde el momento de la 
definición de los objetivos. Permite medir la desviación entre las previsiones y las 
realizaciones, analizar las causas, determinar las intervenciones necesarias e 
integrarlas en el plan.  
“Los sistemas de control del inventario para la venta (mercaderías) reconocidos 
por la Ley de Régimen Tributario Interno y Avalados por los Principios de 
Contabilidad Generalmente Aceptados (PCGA) son:  
 Sistema de cuenta múltiple. 
  Sistema de cuenta permanente. 
1) SISTEMA DE CUENTA MULTIPLE 
Este sistema para su funcionamiento se apoya en cuentas de cierre. 
Las cuentas de  cierre del ejercicio serán reguladas, utiliza varias cuentas 
alrededor de siete. 
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VENTAJAS  DEL SISTEMA 
 Permite información detallada a nivel de cada cuenta. 
 Es de fácil aplicación y comprensión. 
 Proporciona un ahorro en cuanto al costo de su mantenimiento. 
DESVENTAJAS DEL SISTEMA 
 No permite un control adecuado a la bodega debido a la ausencia de control 
minucioso del movimiento de entradas y salidas, por lo que el inventario solo 
puede extraerse extra contablemente. 
 Podría complicarse si el número de cuentas de apoyo se extiende más allá de 
lo indispensable. 
2) SISTEMA DE CUENTA PERMANENTE 
Cuenta con tres cuentas principales debido a su inicial dificultad, su aplicación 
obliga a contar con personal contable idóneo, capacitado y entrenado 
adecuadamente. 
VENTAJAS DEL SITEMA 
 Permite ejercer un eficaz control sobre bodega y los encargados de la 
custodia. 
 Difícilmente se podrá caer en el desabastecimiento o sobrecarga de stock. 
 Se establece el saldo final. 
 En cualquier instante se puede conocer el resultado económico de la actividad 
de compra venta. 
DESVENTAJAS DEL SISTEMA 
 Mayor costo de mantener este sistema. 
 El registro contable es un tanto complicado. 
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 No puede aplicarse en determinadas empresas que disponen de artículos 
de consumo masivo.”16 
La cuenta mercadería para regulación de la misma utiliza las siguientes formulas: 
 VN = VB - Descuento -  Devoluciones 
 CN = CB – Descuento – Devoluciones 
 CV = II + CN – IF 
 CV = CN – UT. B. en ventas 
 II = CN – Merc. disp. para venta 
 IF  = II + CN – CV 
 UT. OPER. = VN – CV + ING. No Oper: - Gastos no oper. 
 UT. NETA = UT. Oper – UT. Antes de imp. – IR - RES 
La microempresa no cuenta con un sistema de control contable de la mercadería 
tanto entrante como existente. 
4.7 SISTEMA DE FINANCIAMIENTO 
En todo país funciona el sistema financiero, ya que es considerado como el motor 
que impulsa la economía y permite reactivar el aparato productivo de la misma. 
Una microempresa cuando dispone de excedentes económicos y con la finalidad 
de obtener una rentabilidad diversifican su capital y se puede invertir en diferentes 
papeles fiduciarios o en otros documentos financieros de más pronta 
convertibilidad. 
La administración financiera tiene como objetivo   proporcionar el marco general y 
las herramientas básicas del análisis para la administración financiera de las 
empresas y pymes. 
Las decisiones en las microempresas para aplicar administración al igual que en 
las empresas son; Las microempresas requieren recursos para producir bienes y 
                                                          
16
 ZAPATA, Pedro, Contabilidad Genera, Editorial COMPU & CHEQ Co, Cuarta Edición, Quito- Ecuador1994-1995,  
p.85 – 93. 
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servicios, estos recursos son variables preferentemente recursos de capital y este 
capital se divide en: 
 Capital físico.-  lo que es puesto por el socio y es  palpable o visible. 
 Capital financiero.- dinero proveniente de entidades bancarias y sirve para 
financiar el capital de  la microempresa. 
En resumen las funciones básicas del sistema financiero se contempla en: 
 Financiamiento: de donde proviene el factor dinero , ya sea por recursos 
propios o de terceros 
 Inversión: el uso adecuado de los recursos que posee. 
 Decisiones financieras. 
El sistema financiero ecuatoriano ha modificado su estructura de política y 
reglamentos basados en la  ley de seguridad financiera, haciendo que las 
instituciones financieras, haciendo que las instituciones financieras puedan tomar 
las decisiones adecuadas en el negocio de la selección y manejo de riesgos, 
asumiendo desde la intermediación de baja contingencia y escaso dinamismo 
económico, hasta la financiación de innovaciones que se asocian a la más alta 
exposición, pero que, de su esfuerzo constituye la clave del crecimiento 
económico. El sistema financiero nacional  dispone en la actualidad de excelencia 
de herramientas tecnológicas y de recursos humanos, pero no de un mercado 
firme en donde aplicarlos.  
La nueva estructura financiera permite crear un ambiente de estabilidad y 
confianza garantizando a los socios solvencia y liquidez, generando así 
incrementos en los depósitos y créditos.  
Para la realización, control y funcionamiento de un buen sistema financiero para la 
microempresa, con resultados excelentes, se debe contar con la realización de  
un presupuesto, ya que solo así podrá tener un conocimiento de los recursos, con 
lo que cuenta la microempresa  y de lo que puede gastar e invertir.Un 
presupuesto es la expresión financiera de un plan de marketing encaminado a 
lograr determinados objetivos. Es la representación numérica del plan de 
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maniobra y define el estado de previsión de ingresos sin extras y gastos durante 
el período de referencia, en este caso sería llevar un periodo mensual; es decir  la 
microempresa deberá determinar tanto el volumen total de fondos asignados al 
sistema de comercialización como la forma en que este presupuesto se ha de 
distribuir entre las diferentes variables. Una asignación óptima de estos recursos 
exige que se compare el costo en dinero de cada uno de los instrumentos 
comerciales con su eficiencia o rendimiento que en términos de beneficio reportan 
las citadas acciones comerciales. 
La aplicación del presupuesto lo realizaremos desde el mes de enero del 2012, y 
ayudara a la microempresaria a no gastar más de lo presupuestado, para que se 
deba hacer un listado de los productos y servicios que va a comprar o consumir 
durante el mes. 
Para formular el presupuesto se requiere contar con objetivos claros, identificar 
todos los costos en materiales, personal e insumos financieros y definir 
claramente cuáles son las personas responsables de usar esos recursos, en este 
caso la persona responsable de todo este punto es la microempresaria. La 
microempresaria no realiza previamente un presupuesto para tener un mayor 
control de sus ingresos y gastos y poder manejar y conocer de una mejor manera 
sus ganancias o pérdidas. 
El financiamiento con que la microempresa cuenta es la autogestión de la misma 
actividad compra-venta y el financiamiento de entidades bancarias como lo es la 
Cooperativa “Luz del Valle “que les ofrece a través de sus servicio Micro luz, que 
es específicamente para los socios microempresarios. 
4.8 PROPUESTA DE MEJORAMIENTO PARA EL MODELO DE GESTION 
FINANCIERO PARA LA MICROEMPRESA COMERCIAL”EL RINCON DE LOS 
SUEÑOS” 
La dinámica del mundo en que vivimos nos impone determinados 
comportamientos en la sociedad moderna. Uno de ellos es el permanente deseo 
del ser humano de innovar, de ser un emprendedor. No obstante este deseo no 
es suficiente solo el deseo y menos en un mundo tan competitivo como el actual, 
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por lo que propongo el inicio de un camino para concretar las ideas de negocio de 
la microempresa. 
Es importante resaltar el hecho de que el microempresario emprendedor 
generalmente no cuenta con todo el capital necesario para iniciar su negocio; así 
que recurre siempre a diferentes fuentes de financiamiento, con toda  seguridad. 
A través del tiempo se han venido creando herramientas que ayuden a la toma de 
decisiones en el manejo de las microempresas, con el objetivo de aportar en esta 
búsqueda se desarrollo la presente investigación donde se creo, en base a la 
información recopilada, un modelo de gestión financiera que controle el manejo de 
los recursos y a la vez permita proyectar escenarios futuros basados en variables 
macroeconómicas que afecten directamente al negocio; y gracias a este estudio 
las familias que poseen estos negocios se incentiven a trabajar día a día por 
lograr metas y objetivos empresariales con los que nacieron estas actividades 
económicas. 
Una microempresa bien organizada debe encaminarse a ser diseñada, para 
mejorar principalmente las razones socio-económicas en la geografía de estudio, 
ya que al convertirse en el intermediario entre el consumidor final o detallista, a 
través de una correcta comercialización. 
4.8.1  MARCO LEGAL 
Cualquiera que sea su actividad y capacidad económica deberá tener su 
organización, pero no se puede hablar de una organización universal, ya que la 
misma dependerá de los factores propios de cada microempresa.  
La microempresa como se menciono anteriormente tiene 6 meses en el mercado, 
no cuenta con reglamento ni estatutos pero cuenta con todos los permisos legales 
de funcionamiento inicialmente con la obtención del Registro Único de 
Contribuyentes, el RISE y la  patente como documentación inicial. 
4.8.2  ADMINISTRACION 
Para que la microempresa  comercial seleccionada tenga un correcto control es 
importante tener por lo menos un sistema fácil y práctico de administración 
adecuada a la realidad que les permita cubrir todas las transacciones financieras, 
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conocer sus ingresos y gastos de comercialización y fijar  los precios mínimos a lo 
que pueda vender sus productos. Otro punto importante de la administración es la 
toma de decisiones adecuada, ya que esta no se logra si los involucrados, en este 
caso la Sra. Etelvina desconoce las diferentes situaciones de la microempresa, de 
tal manera que el soporte administrativo puede prever el futuro, corregir errores, 
modificar situaciones, es decir administrar. 
La administración se la consigue con la participación de todos los responsables 
de un negocio, es decir con el recurso humano. Para la microempresa involucrada 
el factor humano serian la socia microempresaria, el proveedor y sus clientes. 
4.8.2.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
Toda microempresa antes de iniciar sus operaciones, deberá en primer lugar 
planificar para así acogerse a las normas legales establecidas, con la finalidad de 
funcionar legalmente, ya que de esta manera, además tendrá derecho a ciertos 
beneficios de producción estatal; según el caso tales como; incentivos de orden 
crediticios, arancelarios y tributarios entre otros.  La microempresa se proyecta a 
futuro y al crecimiento de la misma, tanto en sus capital como ser fuente 
generadora de empleo para las personas del valle de los chillos, buscando la 
asociatividad familiar o inclusiva solidaria de los socios de la Cooperativa “Luz del 
Valle”. 
La propuesta plantea un sistema organizacional horizontal con la finalidad de 
entregar el poder al cliente, estableciendo y fijando estándares de calidad que 
satisfagan a sus clientes, definiendo y poniendo el práctica el planteamiento 
estratégico de la microempresa. 
Es necesario organizar la microempresa mediante la elaboración de un gráfico, en 
el cual se represente la estructura de la microempresa en orden jerárquico y 
dividido por funciones o tareas específicas. 
En síntesis  de la buena organización dependerá el alcanzar el objetivo propuesto, 
el cual en el caso de la microempresa es obtener la mayor tasa de rentabilidad. 
La microempresa no cuenta con un organigrama estructural de la misma, por lo 
que se propone el siguiente organigrama. 
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GRAFICO 4.04 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL PROPUESTA PARA LA 
MICROEMPRESA EL RINCÓN DE LOS SUEÑOS 
 
Elaborado por: Karina Cuenca 
4.8.3 PLANIFICACION ESTRATEGICA 
En la microempresa es necesario realizar una planificación estratégica para no 
tener improvisaciones, y poder utilizar los recursos de manera adecuada y 
eficiente.  
4.8.3.1 PROBLEMÁTICA ORGANIZACIONAL DE LAS PEQUEÑAS EMPRESAS 
La estructura de las empresas se encuentra en su gran mayoría constituida  por 
las pequeñas empresas ,de ahí su  importante participación en la actividad 
productiva del país se ha desarrollado en muchas ocasiones de manera 
desorganizada, atendiendo a deseos individuales y sin el apoyo y/o 
acompañamiento de entidades que propendan por una adecuada estructura y 
sostenibilidad de estas unidades productivas en el tiempo. 
Las  falencias que aquejan a las pequeñas empresas son de diversa índole: de 
carácter cultural, sociológico, económico, legal, familiar, entre otras.  
 
 
PROPIETARIA 
 
UNIDAD DE 
CONTABILIDAD 
 
UNIDAD DE 
MARKETING 
 
UNIDAD DE 
CONTROL Y BODEGA 
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Dentro del  análisis  de este punto se incluyo el análisis FODA para conocer las 
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas que la microempresa puede 
tener, las cuales se las planteo en la primera parte del capítulo. 
Adicionalmente,  se realizará la misión, visión y objetivos tanto principal como 
secundarios de la microempresa objeto de investigación, ya que la proyección de 
la microempresa es a largo plazo. 
MISION 
“El rincón de los sueños” es una microempresa dedicada a la comercialización de 
ropa para bebe, que día a día trabaja por ampliar el mercado con los mejores 
estándares de calidad con un enfoque hacia el cliente para satisfacer sus 
necesidades. 
VISION 
Ser  reconocida en el ámbito nacional como una microempresa líder en la 
comercialización de ropa y artículos para bebe, garantizando la credibilidad de la 
misma para cumplir con las expectativas de sus clientes. 
VALORES 
  Respeto 
  Confianza 
  Honestidad 
  Trabajo en equipo 
  Puntualidad 
 Equidad 
 Emprendimiento inclusivo y solidario 
OBJETIVO PRINCIPAL 
Implantar una microempresa comercializadora de ropa para bebe para los 
habitantes del valle de los chillos. 
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OBJETIVOS SECUNDARIOS 
 Fundamentar el estudio de mercado. 
 Revisar y analizar los recursos financieros. 
 Concretar con  otros proveedores. 
4.8.4  LO CONTABLE Y LO FINANCIERO EN LAS PEQUEÑAS EMPRESAS 
La contabilidad es la técnica y arte que se encarga de registrar, analizar e 
interpretar de manera cronológica los movimientos o transacciones comerciales 
de la microempresa de manera ordenada. 
Su objetivo principal, es conocer la situación económico-financiera de una 
empresa, en un periodo determinado, así como también analizar e informar sobre 
los resultados obtenidos, para la toma de decisiones adecuadas a la interesada 
de la microempresa. 
La contabilidad en la microempresa es sumamente importante, puesto que nos 
permite conocer con exactitud la situación real, en cambio cuando no llevamos 
contabilidad, no se conoce con exactitud; cuanto se tiene, cuantos nos deben y se 
debe, cual es el volumen o cantidad de compra, ventas, gastos; en definitiva solo 
se tiene una idea aproximada de la situación económica de la microempresa, o 
sea en forma empírica. 
La formula fundamental de la contabilidad está compuesta por los siguientes 
elementos: activo, pasivo y patrimonio 
 
 
 
 
 
 
ACTIVO  =  PASIVO   +  PATRIMONIO 
 
PASIVO  =   ACTIVO  -   PATRIMONIO 
 
PATRIMONIO   =   ACTIVO  -   PASIVO 
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Como se lo mencionó anteriormente la contabilidad registra las transacciones, 
entendiéndose como transacción comercial; al intercambio de bienes y servicios 
necesarios para la satisfacción de las diversas necesidades humanas, 
intercambio que tienen indispensablemente dos partes: 
1.- Recibimos el bien o servicio. 
2.- Entregamos el precio o valor de dicho bien o servicio. 
Toda empresa para iniciar su contabilidad debe estructurar un plan de cuentas, 
con la finalidad de facilitar el manejo de las mismas, mediante código de 
identificación, para poder ingresar los datos a un sistema computarizado, su 
estructura dependerá del tamaño de las necesidades de la empresa y de quien lo 
elabore. Para el caso práctico no se aplicará plan de cuentas debido a que la 
microempresaria no cuenta con un sistema contable actualmente. 
Como bien se anotó en el apartado anterior la contabilidad representa uno de los 
elementos con mayores debilidades en las pequeñas empresas y por tanto 
riesgos para la continuidad de las pequeñas empresas.  
La aplicación inadecuada de las normas contables tiene entre otras las siguientes 
implicaciones: 
• Desconocimiento de la realidad financiera de la empresa, lo cual lleva a la tomar 
decisiones incorrectas a los dueños de la microempresa ya que no se separa 
adecuadamente a la entidad de los propietarios. 
• Ausencia de información formalizada, íntegra y veraz para suministrar a terceros 
y para el pago de tributos 
• Falta de información o información inexacta para solicitudes de créditos, para 
relaciones comerciales, participación en licitaciones, etc. 
• Denota incumplimiento de preceptos legales, lo que puede repercutir en 
sanciones. 
La contabilidad se presenta evidentemente, como uno de los puntos clave para el 
mejoramiento de las acciones de la administración de las pequeñas empresas; es 
un referente en el mundo empresarial y repercute ampliamente en las decisiones 
adecuadas para los microempresarios del cantón Rumañahui. 
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TABLA 4.03 ESQUEMA DE FUNCIONAMIENTO DE LAS PRINCIPALES 
CUENTAS QUE INTERVIENEN EN UNA MICROEMPRESA COMERCIAL 
 
CUENTAS 
 
CONCEPTO 
 
DEBITO 
 
CREDITO 
 
 
CAJA 
Controla el 
dinero del 
dinero 
recaudado y 
entregado 
Valores que recibe por 
las ventas 
Por los valores 
que salen de la 
cuenta, que 
disminuyen el 
saldo 
 
 
BANCOS 
Controla los 
depósito, retiros, 
notas de debito 
y crédito 
Valores depositados en 
la cuenta corriente 
Valores 
pagados con 
cheques, notas 
de debito 
 
 
 
INVERSIONES 
Controla las 
inversiones 
realizadas en 
los diferentes 
certificados y 
títulos en las 
instituciones 
bancarias 
Por los valores colocado 
en las instituciones  
financieras 
Valores 
recibidos o 
acreditados en 
la cuenta de la 
microempresari
a parcial o 
totalmente 
 
 
 
MERCADERIA 
Controla las 
mercaderías o 
productos que la 
microempresa 
dispone para la 
venta 
En el sistema de 
cuenta múltiple: Por el 
inventario inicial, al final 
del ejercicio por el 
inventario final 
En el sitema de 
inventario 
permanente: Inventario 
inicial, por las compras, 
y devoluciones 
Por las ventas y 
devoluciones 
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OTROS 
ACTIVOS 
Controla las 
cuentas de 
gastos pagadas 
por adelantado 
y que no se han 
consumido  
Por el valor de los 
gastos pagados por 
anticipado 
Valor de la parte 
devengada o 
consumido en el 
periodo 
 
CUENTAS POR 
PAGAR 
Son valores que 
adeuda la 
microempresa al 
SRI, IESS, etc 
Valores realizados por 
abonos totales o 
parciales 
Valores 
adeudados o 
pendientes de 
pago 
 
 
PRESTAMO 
POR PAGAR 
Valor que 
adeuda la 
microempresa 
por préstamo a 
corto plazo a la 
Cooperativa 
Pagos por abonos 
parciales o cancelación 
total 
Valores 
adeudados o 
pendientes de 
pago 
 
 
PATRIMONIO 
Es el aporte de 
capital de la 
socia  
Pérdidas ocasionadas 
en periodos anteriores 
como en el presente 
ejercicio 
Aporte de la 
socia y por la 
capitalización de 
las utilidades 
 
 
INGRESOS 
Son valores que 
la recibe por la 
actividad de su 
negocio 
Por ajuste, por el cierre 
de las cuentas de 
ingreso 
Por venta 
generadas en la 
actividad 
comercial 
 
GASTOS 
Desembolsos 
que debe 
realizar la 
microempresa 
Por las compras y 
gastos ocasionados en 
la actividad 
Por ajuste de 
cierre, y por 
cierre de las 
cuentas de 
gasto 
Elaborado por: Karina Cuenca 
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Al  microempresario  se le debe  brindar la  información  adecuada  que el sistema 
tradicional muchas  veces no le satisface,  ni lo  entiende  por su lenguaje técnico  
en ocasiones confuso para personas que en muchos casos no han terminado los 
estudios secundarios, y todo lo que han aprendido, lo han hecho empíricamente. 
Es  por  esto  que  se  debe  avanzar en  la información  de informes simples, pero 
contundentes, que  les  sirvan  al  microempresario  en  la  gestión  financiera  del 
negocio y que adapten a las condiciones particulares de la misma.  
Los principios de contabilidad esenciales para el proceso de operación de un 
negocio son: valor histórico, negocio en marcha y la dualidad económica. 
Entendiéndose primeramente como principio a: conceptos y normas básicas que 
establecen la delimitación e identifican al ente económico. 
La contabilidad se desarrolla en el marco de; normas, leyes, principios y 
preceptos que la guían para que se desarrolle en el buen campo legal. Los 
Principios de Contabilidad Generalmente aceptados, que se aplicaran en el caso 
práctico a la microempresa son los siguientes: 
1.- ENTE CONTABLE;  El ente contable lo constituye la microempresa “El rincón 
de los sueños, como entidad que desarrolla actividad económica, en este caso 
actividad comercial (compra y venta de mercadería). Una entidad es la 
combinación de recursos humanos, naturales, materiales y capital coordinados 
por una persona que toma decisiones encaminadas a cumplir con los objetivos de 
la microempresa. 
La contabilidad se interesa en tipo de entidades que persiguen fines de lucro, 
como lo es la microempresa, y que sean independientes de otras entidades, para 
poder identificar la situación económica de las mismas. 
2.- PERIODO DE TIEMPO; La contabilidad proveerá información real, confiable y 
verídica de las actividades comerciales de la microempresa por períodos 
determinados o específicos, normalmente los periodos de tiempo de un ejercicio y 
otro son iguales ya que esto ayuda a establecer comparaciones y realizar análisis 
que la toma de adecuadas decisiones.  
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3.- VALOR HISTORICO; La cuantificación de las transacciones contables se 
registrarán según la cantidad de activos que de la microempresa que se afecten al 
momento que se consideren realizados contablemente. Las cifras de los activos 
tendrán que modificarse posteriormente utilizando métodos de ajustes que 
preserven la información contable para la microempresa.  
4.- NEGOCIO EN MARCHA; En si pertenece a la microempresa desde hace 6 
meses que empezó a funcionar, con proyección futura, ya que el negocio se 
presume en existencia futura. 
5.- MEDICION EN TERMINOS MONETARIOS; La contabilidad cuantifica en 
términos monetarios los recursos, las obligaciones y los cambios que se producen 
en la microempresa. Actualmente la unidad monetaria de medida para la 
contabilidad en el país es el dólar. 
6.- JUICIO O CRITERIO;  Las estimaciones que se realicen convenientemente,  
para la microempresa son aplicadas bajo juicio y criterio profesional de la 
profesional que está efectuando la investigación. 
7.- UNIFORMIDAD; Los principios de contabilidad aplicados para la 
microempresa debe ser aplicados de manera uniforme de un periodo a otro, 
puesto que al hablar de uniformidad se refiere a una mejor utilización de la 
información y de la presentación de estados financieros.  
8.- CLASIFICACION Y CONTABILIZACION;  Las fuentes de registro de la 
microempresa tanto como las obligaciones y los resultados económicos 
cuantificables deben ser clasificados y contabilizados, en forma ordenada para 
comprobar la  originalidad y veracidad de los mismos. 
9.- CAPITAL DE TRABAJO;  Hace referencia a los activos corrientes de la 
microempresa menos pasivos corrientes de la misma, proporcionándonos el valor 
que la microempresaria posee como capital de su negocio. 
Los activos corrientes de la microempresa incluyen efectivo y otros activos que en 
un determinado tiempo puedan convertirse en efectivo en un tiempo no mayor a 
un año. Los pasivos corrientes son deudas que se esperan ser satisfechas dentro 
de un periodo no mayor a un año.   
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Al habla de lo financiero de la microempresa, se refiere a conocer la situación 
actual de microempresa, sus deudas, ventas, entre otras situaciones, para poder 
efectuar inversiones financieras. Las inversiones son las adquisiciones  de títulos 
valores con el objeto de conseguir una ganancia. 
Según apuntes tomadas en las clases de administración financiera del doctor 
Fernando Carrillo, a las  inversiones se las puede clasificar de dos tipos; 
1.- REALES: Cuando los recursos económicos se destinan para la adquisición de 
bienes para la microempresa como; muebles, vehículo, etc., los que en su 
conjunto 
2.- FINANCIERAS: Es cuando los recursos económicos se destinan para la 
adquisición de títulos valores, con el propósito de conseguir una rentabilidad 
sobre los mismos. 
Estas inversiones financieras se efectúan cuando se han satisfecho plenamente 
las demandas de capital de trabajo, de expansión y renovación de activos fijos, ya 
que al contar con liquidez, se pueden dedicar los mismos a la compra de papeles 
fiduciarios, a la colocación mediante depósitos, a prestar dinero acordando un 
interés o la combinación de las dos. 
A su vez las inversiones financieras dada su temporalidad se clasifican en; 
TEMPORALES O REALIZABLES: Es cuando la colocación de los recursos se lo 
hace con el fin de especular con la probable renta o con el precio que tome el 
titulo valor en el mercado.  
Las inversiones financieras realizables se deben presentar en el subgrupo de 
activos corrientes, debido a que constituyen una reserva del efectivo pues, la 
intención al momento de su adquisición es mantenerla solo hasta que el precio en 
el mercado haya mejorado de manera favorable, puesto que por lo mismo se 
consideran inversiones financieras de corto plazo. 
PERMANENTES O COMERCIALES: Es cuando se desea de forma permanente 
la tenencia del título valor, se consideran inversiones de largo plazo. 
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Las inversiones financieras comerciales se presentan en cambio en el subgrupo 
de otros activos, debido a que podría realizarse a largo plazo. Normalmente este 
tipo de inversiones se efectúan en la compra de acciones de compañías. El 
nombre contable para estas inversiones será inversiones permanentes, ya que 
como se lo menciono son para largo plazo. 
Las inversiones financieras más simples que pueden  realizan los 
microempresarios son; depósito de ahorros a la vista y pólizas de acumulación. 
1.- DEPOSITOS DE AHORRO A LA VISTA: Los depósitos son valores que se 
depositan en una cuenta de ahorros, la cual entrega la Cooperativa “Luz del Valle” 
que es la entidad financiera que recibe el dinero de los depósitos; en esta cuenta 
de ahorros se registran; depósitos, retiros, intereses ganados, notas de debito, 
notas de crédito, según el caso. 
El monto establecido para la apertura de esta cuenta, como la tasa de interés y su 
forma de capitalización, difiere de acuerdo a la política de la institución bancaria, 
desde luego dentro de los parámetros establecidos. 
En todo caso el interés que reconocen y acreditan las instituciones financieras en 
este tipo de operaciones generalmente son menores a las otras inversiones 
dependiendo de los saldos disponibles que posee el titular de la cuenta. 
2.- DEPOSITOS  A PLAZO: Es la colación efectuada en la sección comercial de 
la banca privada, por cantidades, plazo y tasa de interés a convenir. 
Este tipo de inversiones se las puede efectuar ya sea en moneda nacional o 
extranjera, sus rentas se encuentran grabadas por el impuesto sobre rendimientos 
financieros, que retiene el banco al momento de redimir. 
3.- POLIZAS DE ACUMULAION: En la actualidad, prácticamente no existen las 
pólizas de acumulación, las que han sido sustituidas por los certificados de 
depósitos a plazo; sin embargo es más conocido por el público inversionista con 
el nombres de pólizas de acumulación. 
Las pólizas son inversiones por valores colocados para plazos entre: 30,60,90 
hasta 360 días con tasas de intereses referenciales de: 6%, 7% y 8% de acuerdo 
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al monto de la inversión e interés, igualmente depende de la política de la entidad 
financiera y la aceptación del inversionista.  
Es evidente la falta de modelos de gestión en lo financiero y organizacional, que 
se adapten a las condiciones particulares de las pequeñas empresas. Se requiere 
trascender los paradigmas de gestión comerciales para que estas unidades 
económicas se administren con visión de empresa y se logre su consolidación 
individual, sectorial y regional.  
Como se ha anotado la problemática organizacional de las pequeñas empresas 
proviene de tiempo atrás y a su vez repercute en su gestión financiera, lo que 
implica que el planteamiento de alternativas de solución y se estructure. 
A continuación se presenta un esquema de funcionamiento de las principales 
cuentas que intervienen en la microempresa comercial “El rincón de los sueños.” 
La contabilidad y las finanzas tienen fundamentos universales y estos han de ser 
válidos para todo tipo de organizaciones; no obstante lo que se debe reconocer 
son las particularidades para que su aplicación en las pequeñas empresas sea 
efectiva y produzca los resultados esperados.  
En este orden de ideas, se presenta a continuación un esquema que propende 
por el mejoramiento de la comprensión de la realidad de las pequeñas unidades 
productivas, y la priorización de los principales elementos de interés para 
gestionar de manera diligente y con celeridad. 
Previamente se ha analizado a la microempresa seleccionada para la que 
realizare una propuesta de mejoramiento para el modelo de gestión financiero,. 
Dentro  del modelo de gestión financiero para la  microempresa,  es importante 
contemplar  el financiamiento ya que sin ello difícilmente se podrá mantener en 
funcionamiento la microempresa dentro del cual se contempla el financiamiento 
por capital propio y el financiamiento de terceros llevando a las necesidades de 
solicitar microcréditos. 
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4.8.4.1  ESTRATEGIAS PARA EL ANÁLISIS CONTABLE Y FINANCIERO 
La contabilidad y las finanzas tienen fundamentos universales y estos han de ser 
válidos para todo tipo de organizaciones; no obstante lo que se debe reconocer 
son las particularidades para que su aplicación en las pequeñas empresas sea 
efectiva y produzca los resultados esperados.  
En este orden de ideas, se presenta a continuación un esquema que propende 
por el mejoramiento de la comprensión de la realidad de las pequeñas unidades 
productivas, y la priorización de los principales elementos de interés para 
gestionar de manera diligente y con celeridad. 
Previamente se ha analizado a la microempresa seleccionada para la que 
realizare una propuesta de mejoramiento para el modelo de gestión financiero, 
dentro del cual es importante contemplar  el financiamiento ya que sin ello 
difícilmente se podrá mantener en funcionamiento la microempresa dentro del 
cual se contempla el capital propio y las necesidades de microcréditos. 
1.-  CAPITAL PROPIO 
Es aquel que viniendo de parte del microempresario, es el principal aporte para la 
puesta en marcha de la microempresa, brindándole grandes ventajas a la misma 
principalmente como la disponibilidad inmediata del efectivo. 
2.-  NECESIDADES DE CRÉDITO 
La financiación de cualquier microempresa sea cual sea su actividad de negocio, 
en el mundo actual, consta necesariamente de dos tipos de capital es propio o de 
financiamiento y el de crédito.  
El crédito es importante ya que permite a la microempresa, permite adquirir 
activos, disponer de un espacio físico, adquisición de la mercadería.  Porque la 
microempresaria dueña del negocio debió decidir el crédito más factible para la 
microempresa y a largo plazo.  
El sistema financiero nacional creció en número y magnitud por la incorporación 
de nuevos bancos nacionales y extranjeros, el mutualismo, el cooperativismo de 
ahorro y crédito, las compañías financieras Y otros agentes de crédito.  
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Mediante información obtenida por el personal de microcrédito de la cooperativa 
“Luz del Valle” agencia de fajardo se presenta el siguiente cuadro comparativo de 
micro finanzas entre las siguientes entidades financieras; mutualistas, 
cooperativas, sociedades financieras y la banca privada. 
GRAFICO 4. RUBROS DE MICROFINANZAS 
 
Fuente: Cooperativa “Luz del valle “, área de microcrédito de fajardo 
Elaborado por: Karina Cuenca 
 
Cabe menciona que el sistema financiero nacional ha fortalecido su estructura, 
haciendo que el subsistema de cooperativo de ahorro y crédito sea el segundo 
más importante es decir, que los 46.400 miles de dólares de éste tipo de cartera. 
La mayor parte se encuentra en la banca privada (54,92%), cooperativas 
(41,38%) y sociedades financieras (3,62%), mientras que presentan valores 
mínimos (0,08%) en las mutualistas. 
La Sra. Etelvina  para impulsar su negocio realizó un microcrédito  en el mes de 
septiembre del año 2011,  en la Cooperativa “Luz del Valle” de $ 3,000.00 para un 
año, el cual se demoraron tres días en aprobarle, luego de haber presentado la 
respectiva documentación; 
0,08% 3,62% 
41,38% 
54,92% 
MUTUALISTAS
SOCIEDADES FINANCIERAS
COOPERATIVAS
BANCA PRIVADA
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La microempresaria mencionada se encuentra actualmente pagando cuotas 
variables, información proporcionada por personal del área de microcrédito de la 
oficina de fajardo, como se indica a continuación. (revisar anexo 4.02). 
TABLA 4.04 TABLA DE AMORTIZACION DE LA DEUDA 
VENCIMIENTO TASA CAPITAL INTERES S. D. TOTAL 
02-10-11 24,00 250.00 60.00 0.78 310.78 
02-11-11 24,00 250.00 55.00 0.72 305.72 
02- 12-11 24,00 250.00 50.00 0.65 300.65 
02-01-12 24,00 250.00 45.00 0.58 295.58 
02-02-12 24,00 250.00 40.00 0.52 290.52 
02-03-12 24,00 250.00 35.00 0.45 285.45 
02- 04-12 24,00 250.00 30.00 0.39 280.39 
02-05-12 24,00 250.00 25.00 0.32 275.32 
02-06-12 24,00 250.00 20.00 0.26 270.26 
02-07-12 24,00 250.00 15.00 0.19 265.19 
02-08-12 24,00 250.00 10.00 0.13 260.13 
02-09-12 24,00 250.00 5.00 0,06 255.06 
Fuente: Cooperativa “Luz del Valle” Agencia Fajardo 
Elaborado por: Karina Cuenca 
 
4.8.4.2 CARÁCTER ESTRATÉGICO DE LA CONTABILIDAD EN LAS PYMES 
La contabilidad y la contaduría, que han estado ligadas en los últimos años a las 
grandes organizaciones, no pueden ser ajenas a la realidad económica del país, 
pues según lo observado anteriormente, la mayoría de empresas son PYMES, por 
lo cual, este conglomerado empresarial se constituye en un gran campo de acción 
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para el desarrollo de herramientas contables que permitan el fortalecimiento de 
estos entes económicos. 
La contabilidad, tiene un carácter estratégico en las organizaciones, 
especialmente, por la información que brinda para la toma de decisiones en los 
diferentes niveles de la organización y en un sentido amplio para los  grupos de 
interés, quienes de una u otra forma requieren de ésta para facilitar sus relaciones 
con el ente económico.  
En este sentido el producto final de la información contable es la decisión, 
ampliada en último término por el uso de la información contable, bien sea que la 
tomen los propietarios, la gerencia, los acreedores, los cuerpos reguladores 
gubernamentales, los sindicatos, u otros grupos que tengan algún interés en el 
desempeño financiero de la empresa. 
La contabilidad se evidencia como una herramienta muy fuerte para el 
sostenimiento y crecimiento de las PYMES, especialmente, cuando se le imprime 
un carácter estratégico. 
Se hace necesario que el conglomerado de las PYMES sea segmentado en 
micro, pequeñas y medianas empresas, con el fin de realizar estudios acordes a 
la realidad que se presentan en cada uno de estos segmentos y elaborar 
soluciones que se encuentran ligadas a las necesidades y limitaciones de cada 
uno de estos grupos económicos. 
Microeconómicamente la contabilidad a través del control que ejerce sobre las 
operaciones y sobre quienes la realizan permite ahorros que en el tiempo  son 
significativos, así mismo a partir de la permanente y oportuna información que 
pueda brindar a la microempresaria a la toma de decisiones adecuadas. Al 
apreciar las ventajas se puede asegurar que la microempresa en su 100% al 
llevar registros elementales le ayuden a llevar adelante la administración de la 
misma. 
Macroeconómicamente si al interior de la microempresa resulta vital, a nivel de 
país la contabilidad se torna más importante, ya que a través de la misma no solo 
se puede controlar, informar, y tomar decisiones sobre la economía nacional, sino 
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adicionalmente para planificar el desarrollo tanto para el sector público como para 
el sector privado. 
Para tener un correcto funcionamiento dentro de la microempresa en lo que 
respecta a la parte contable  se requiere un proceso de formación de la socia de 
la microempresa entre los cuales se considera que se manejen los siguientes 
soportes contables, que serían facturas de compra, facturas de venta o notas de 
venta debidamente autorizadas por el SRI. 
4.8.4.2.1 DOCUMENTOS FUENTE 
Los documentos fuente, se constituyen como el primer paso de contabilidad, su 
reconocimiento implica tomar contacto con los respectivos documentos que 
sustenten las transacciones a registrarse 
La factura (prueba de compra), es un sistema inicial para la contabilidad, en la 
factura debe constar principalmente lo siguiente; RUC, fecha de vencimiento  
cuando se compra o vende el producto, el valor por cantidad por unidad y total de 
la venta, quien vende y quien compra. Otros documentos de sustento al igual que 
se complementan son los recibos, notas de crédito, pagares, etc. 
Los documentos se clasifican en; 
1.- POR LA NATURALEZA 
 Documentos Principales.-  son aquellos que se consideran importantes y por 
ende son fundamentales en la transacción como; facturas, notas de venta y 
crédito, notas de venta, etc. 
 Documentos Secundarios.- son aquellos que se complementan para la 
transacción como; notas de pedido, actas de entrega recepción, notas de 
ingreso, etc. 
2.- POR EL ORIGEN 
 Documentos Internos.-  son aquellos que se manejan dentro de la 
microempresa como; memos internos. 
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 Documentos Externos.-  son aquellos que llegan a la microempresa como 
comprobante de efectuar operaciones con otras entidades como; facturas de 
compra. 
 4.8.4.2.2 LIBROS  
La contabilidad para la microempresa se evidencia  por medio de la anotación 
adecuada y eficaz de las transacciones económicas que se efectúan. Por ende 
los libros diseñados para la microempresa deben ser identificados claramente 
para que se permita el registro adecuado de la información. 
En vista de la magnitud y el microambiente en que se desarrolla el negocio de la 
microempresaria se ha diseñado los siguientes libros para la microempresa ”El 
rincón de los sueños”. 
1.- LIBROS DE BIENES DE LA MICROEMPRESA.- En este libro se  anotaran lo 
bienes adquiridos por la microempresa y que son necesarios para su 
funcionamiento, conocidos como activos fijos. 
TABLA 4.05 LIBRO DE BIENES 
NOMBBRE 
DEL BIEN 
CANTIDAD VALOR 
UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 
FECHA DE 
COMPRA 
 
 
 
 
 
    
Elaborado por: Karina Cuenca 
 
2.- LIBRO DE INGRESOS Y EGRESOS.- Aquí se detalla de manera concreta los 
ingresos a la microempresa tanto como los gastos de la misma de manera 
cronológica y ordenada. 
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TABLA 4.06 LIBRO DE INGRESOS Y GASTOS 
FECHA DETALLE IVA INGRESOS EGRESOS 
 
 
    
     
TOTAL 
Elaborado por: Karina Cuenca 
 
4.8.4.2.3 ESTADOS FINANCIEROS 
Sin duda la contabilidad es de vital ayuda para la microempresa, ya que ayuda a 
la gestión empresarial mediante el control en las operaciones y de quien las 
realiza, puesto que  mediante la información de los hechos diarios, se logra la 
información para la exposición de estados financieros. 
Los estados financieros son informes que se elaboran al finalizar un ciclo 
contable, con el propósito de conocer la situación económica financiera de la 
microempresa.  
Los informes que integran los estados financieros de un negocio de tipo comercial 
son: 
 Estado de Situación Financiera 
 Estado de Resultados 
 Estado de superávit  
 Estado de Flujo de efectivo. 
Debido a su vital importancia, la información que proporcionan los estados 
financieros deben ser comprensible y confiable, es decir que la información refleje 
veracidad que sirva para la microempresaria. 
Los Estados Financieros tienen las siguientes partes: 
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1.- Encabezamiento.- En el que conste a líneas separadas: 
 Nombre o razón social de la microempresa. 
 Nombre del estado que se elabora. 
 Periodo contable al que corresponda. 
2.- Contenido.-  Cuerpo o detalle 
 Grupos, subgrupos o cuentas  que intervienen con sus respectivos 
valores 
3.- Firmas de presentación.- De quien legalizan los estados 
 Del contador 
 Del propietario 
4.- Fecha.-  De elaboración de los estados. 
Las formas más usuales de presentación para los Estados Financieros son: 
 Vertical o analítica 
 Horizontal o en forma de T o de cuenta. 
Los Estados Financieros que se realizarán para la microempresa son;  
1.-  ESTADO DE SITUACION FINANCIERA 
 Muestra la situación económica y financiera de la microempresa, en un periodo, 
según su actividad, para la toma de decisiones; es decir un informe contable que 
ordena sistemáticamente las cunetas de  activo, pasivo y patrimonio para 
determinar la posición financiera en que se encuentra la empresa en un momento 
dado.  
A este balance puede ser identificado también por los siguientes sinónimos: 
 Estado de Situación Financiera. 
 Balance General. 
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 Estado de Activos, Pasivo y Patrimonio. 
El estado se situación financiera se puede presentar de dos formas, esquema en 
forma analítica y esquema en forma de cuenta. 
Actualmente el estado de situación financiera mas redactado es de forma 
analítica, pero para efectos de conocimiento y referencia se efectuaran los 
esquemas de las dos formas de presentación del mismo estado. 
Primeramente  se presenta un esquema en forma de cuenta del Estado de 
Situación Financiera, para la microempresa. 
ESTADO DE  SITUACION FINANCIERA 
MICROEMPRESA COMERCIAL “EL RINCON DE LOS SUEÑOS” 
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2011 
ACTIVO 
 
PASIVO  
 CORRIENTE 
 
CORRIENTE 
 Caja ………. IVA Cobrado ……………. 
Bancos ………. Microcrédito por pagar ……………. 
EXIGIBLES 
 
TOTAL PASIVO 
 IVA Pagado ………. 
  REALIZABLES 
 
PATRIMONIO 
 
Mercadería ………. 
Capital del 
microempresario …………… 
FIJO 
 
TOTAL PATRIMONIO ……………. 
TANGIBLES 
   Terrenos y Edificios ……… 
  (-Depr. Acumu. Terr. y ed.) (……..) 
  Muebles y Enseres …….. 
  (-Depr. Acumu. Mueb. y 
ens.) (…….) 
  DIFERIDO 
   Gastos de Constitución …….. 
  (-  Amor. Gast. De cons (…….) 
  
TOTAL ACTIVO ………. 
TOTAL PASIVO Y 
PATRIMONIO   
 
------------------------------------------ 
FIRMAS DE RESPONSABILIDAD 
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A continuación, se presenta un esquema en forma analítica del Estado de 
Situación Financiera, para la microempresa. 
ESTADO DE  SITUACION FINANCIERA 
MICROEMPRESA COMERCIAL “EL RINCON DE LOS SUEÑOS” 
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2011 
ACTIVO 
  CORRIENTE 
  Caja 
 
----------- 
Bancos 
 
----------- 
EXIGIBLES 
  IVA Pagado 
 
----------- 
REALIZABLES 
  Mercadería 
 
----------- 
FIJO 
  TANGIBLES 
  Terrenos y Edificios ------------- 
 (-Depr. Acumu. Terrenos y edificios) ------------- ------------ 
Muebles y Enseres ------------- 
 (-Depr. Acumu. Muebles y enseres) ------------- ------------ 
   DIFERIDO 
  Gastos de Constitución 
 
------------- 
TOTAL ACTIVO 
 
------------- 
   PASIVO  
  CORRIENTE 
  IVA Cobrado 
 
------------- 
Microcrédito por pagar 
 
------------- 
TOTAL PASIVO 
 
------------ 
   PATRIMONIO 
  Capital del microempresario   ------------- 
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 
 
------------- 
 
 
------------------------------------- 
FIRMAS DE RESPONSABILIDAD 
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2.-  ESTADO DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS 
Muestran los resultados de ganancias o pérdidas de un determinado negocio en 
un periodo contable, como los resultados de los ingresos y gastos  es decir si la 
actividad micro empresarial está dando un rendimiento económico. Al estado de 
resultados también se lo puede identificar con los siguientes nombres: 
 Estado de Gastos y Rendimientos 
 Estado de Resultados 
 Estado de Pérdidas y Ganancias 
 Estado de Situación Económica. 
A continuación se presenta un esquema en forma analítica del Estado de 
Situación Financiera, para la microempresa. 
ESTADO DE  INGRESOS Y GASTOS 
MICROEMPRESA COMERCIAL “EL RINCON DE LOS SUEÑOS” 
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2011 
VENTAS 
  
----------- 
(- COSTO DE VENTAS) 
  
----------- 
 MERCADERIA INV. INIC. 
 
----------- 
 COMPRAS 
 
----------- 
 (- MERCADERIA INV. FINAL) 
 
----------- 
 
    UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 
  
----------- 
GASTOS 
  
----------- 
- Gasto servicios básicos  
 
----------- 
 - Depreciación acumulada muebles 
y enseres 
 
----------- 
 - Depreciación acumulada terrenos y 
edificios. 
- Amort. Gastos de constitución 
 
----------- 
 GANANCIA NETA DEL EJERCICIO 
  
---------- 
 
-------------------------------------------- 
FIRMAS DE RESPONSABILIDAD 
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Otro tema principal de utilización en la aplicación de la contabilidad básica que se 
aplicará en la microempresa son las depreciaciones y amortizaciones de los 
activos que posee la misma. 
1.- DEPRECIACIÓN: Se la considera como el desgaste, obsolescencia, o pérdida 
paulatina del valor de los activos fijos que posee la microempresa. 
Existen dos tipos de depreciación: 
 Depreciaciones Normales.-  son aquellas que se efectúan de acuerdo a la 
naturaleza de los bienes y a la duración normal de su vida útil, acorde con las 
normas legales dispuestas para la práctica contable. 
 Depreciaciones Especiales.- son aquellas que no se sujetan al periodo de 
duración de sus vida útil, por razones de renovación anticipada, por 
obsolescencia o deprecación acelerada, las mismas que deben ser 
autorizadas legalmente. 
Igualmente existen tres métodos de depreciación, lo cuales se detallan a 
continuación: 
 Método legal o de Porcentajes.-  se basa en los porcentajes establecidos por 
la ley. 
TABLA 4. 07  PORCENTAJES DE DEPRECIACIÓN DE ACTIVOS 
ACTIVOS PORCENTAJES AÑOS DE VIDA UTIL 
Edificios 5% 20 
Vehículos, equipo de transporte  20% 5 
Muebles y enseres 10% 10 
Equipo de oficina 10% 10 
Equipo de computación y software 3.33% 3 
Equipo y maquinaria 10% 10 
Elaborado por: Karina Cuenca 
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La fórmula para depreciar es la siguiente: 
 
 
 
 
 Método Lineal o de Línea Recta.-  se basa en la determinación de cuotas 
proporcionales iguales fijas en función de la vida útil estimada del activo. 
La fórmula para depreciar es la siguiente: 
 
 
 
 
 Método de Depreciación Acelerada.- se aplica por el uso intensivo de las 
maquinas y equipos que presenten cada uno de los activos permitiendo 
relacionar el N.- de unidades producidas, N.- de horas o días de trabajo, 
tratando de cargar los gastos de deprecación más altos en los primeros años, 
para luego ir disminuyendo paulatinamente.  
En este método de depreciación se puede aplicar dos formas: 
Depreciación Acelerada por el N.- de los Dígitos: La fórmula para depreciar es 
la siguiente: 
 
 
 
 
 
Dep. = (Costo de adquisición – valor residual)  *  % 
 
Dep. Lin. = Costo de Adquisición – Valor Residual  / 
Años de vida util 
 
 
 
Dep.  = Costo de Adquisición – Valor Residual  / N.- 
de dígitos (periódos) 
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Depreciación Acelerada por Unidades de Producción, Horas máquina, 
kilometraje recorrido: La fórmula para depreciar es la siguiente: 
 
 
 
 
 
2.- AMORTIZACION.- es una cuota fija que se establece a consecuencia de las 
gastos realizados con anticipación de la constitución de la microempresa, los 
cuales son amortizables  considerando según la ley el 20% ; es decir no menos 
de 5 años. 
 Como la microempresa “El rincón de los sueños” no cumple un año de 
funcionamiento no se aplicará en el ejercicio este punto.   
La microempresa no lleva un registro de ingresos y gastos de sus ventas y 
desembolsos que se debe realizar para la actividad comercial, por lo que dentro 
del modelo de financiamiento se plantea la creación de un registro contable 
básico como lo es el libro de ingresos y gastos, para que la microempresaria 
tenga conocimiento de una manera sencilla y concreta el total de sus utilidades y 
así contribuir al modelo de gestión financiero, además que le sirve para la toma de 
decisiones  futuras y adecuadas para el negocio.  
Es evidente la falta de un modelo de gestión financiero que se adapte a la 
microempresa para apoyarle al socio microempresario. 
En concreto en la aplicación caso práctico, ya con el análisis de la microempresa 
procederé aplicar las estrategias de comercialización, aplicación de contabilidad 
básica en la microempresa ya que sin este desconocimiento no se puede aplicar 
lo financiero en el “El rincón de los sueños”. 
 
 
 
Dep. Lin. = Costo de Adquisición – Valor Residual  / 
kilometraje estimado de duración 
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4.9 APLICACIÓN CASO PRACTICO CON LOS SOCIOS DE LA COOPERTIVA 
“LUZ DEL VALLE” ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION Y MODELO DE 
GESTION FINANCIERO. 
4.9.1 ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION PARA “EL RINCÓN DE LOS 
SUEÑOS” 
La comercialización es el conjunto de las acciones encaminadas a comercializar 
productos, bienes o servicios. Las técnicas de comercialización abarcan todos los 
procedimientos y manera de trabajar para introducir eficazmente los productos en 
el sistema de distribución. 
 Por tanto, comercializar se traduce en el acto de planear y organizar un conjunto 
de actividades necesarias que permitan poner en el lugar indicado y el momento 
preciso una mercancía o servicio logrando que los clientes, que conforman el 
mercado, lo conozcan y lo consuman. 
Así la estrategia de comercialización del producto es encontrar para  la 
microempresa, presentación y el acondicionamiento susceptible de interesar a los 
futuros compradores, la red más apropiada de distribución y las condiciones de 
venta que habrán de dinamizar a los distribuidores sobre cada canal.  
En el marketing de despliegue, la compañía tiene que valorar el atractivo de los 
distintos mercados alternativos.  
En este sentido, los criterios más importantes de valoración son: potencial de 
mercado, reputación local de la empresa, costo de suministro de la zona, calidad 
de los datos de investigación del área, influencia de ésta sobre otras y 
penetración de la competencia. 
La  empresa debe decidir su distribución y promoción a los mejores grupos dentro 
de un área geográfica. Los públicos objetivos ideales para los nuevos productos 
deberán tener las siguientes características: ser adoptadores tempranos, muchos 
consumidores, líderes de opinión, hablar favorablemente del producto y poder 
llegarse a ellos con costos bajos. Pocos grupos reúnen todas estas 
características, por lo que se hace necesario ordenar las distintas agrupaciones 
potenciales en base a estas características y centrar el blanco en el mejor de los 
conjuntos.  
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Las organizaciones reconocen de forma creciente la necesidad y ventajas de 
desarrollar regularmente nuevos productos y servicios. Así, los más maduros y en 
declive deben reemplazarse por otros más nuevos. Sin embargo, los nuevos 
fallan con frecuencia. Los riesgos de la innovación son tan grandes como las 
recompensas por la misma.  
La clave para una innovación exitosa radica en poseer una organización 
adecuada que maneje las ideas de nuevos productos y desarrolle una 
investigación adecuada, creando procedimientos de decisión para cada nivel y 
para cada etapa del proceso de desarrollo de nuevos bienes.  
 Los consumidores, antes un  bien o servicio, responden de forma diferente en el 
tiempo según sus propias características y las de los productos. Los fabricantes 
intentan llevar sus nuevas ofertas a la atención de los potenciales adaptadores 
iniciales, particularmente a aquellos que tienen características de líderes de 
opinión.  
   
 El sistema de comercialización de la microempresa proporciona el marco 
analítico adecuado para contextualizar la actividad de comercialización 
Los productos brindados  por la microempresa, bien, se dirigen hacia un mercado 
donde estos bienes serán asignados a sus futuros consumidores. Esta actividad, 
que comienza en el proceso productivo y que llega hasta el consumidor, es 
conocida como sistema de comercialización. 
El   sistema de comercialización de la microempresa está encaminado a planificar, 
fijar precios, promover y distribuir productos y servicios que satisfacen 
necesidades de los consumidores actuales o potenciales pretendiendo como 
objetivos fundamentales incrementar la cuota de mercado, la rentabilidad y el 
crecimiento de las cifras de venta.  
De  igual forma su sistema de comercialización se ocupa tanto de analizar y 
estudiar las oportunidades de mercado, como de establecer un plan de actuación 
dirigida a establecer los medios necesarios para que sus oportunidades se 
traduzcan en el cumplimiento de sus objetivos comerciales. Desde una 
perspectiva interna, la comercialización constituye una función empresarial 
135 
 
interrelacionada con otras dos grandes funciones de la empresa: la producción y 
la financiación.  
La estructura del sistema de comercialización depende en gran medida de estos 
dos elementos ya que las ventas esperadas dependen de los gastos de 
fabricación y las necesidades de inversión.  
Una  combinación comercial adecuada dará como resultado un volumen de 
ventas determinado aunque no se puede obviar que sobre estas últimas también 
actúan otros factores no controlables por la empresa como son las variables 
ambientales (económicas, demográficas, culturales, competencia, etc.); es decir la 
verdadera venta de los productos que ofrece la microempresa “El rincón de los 
sueños”, es la que se realiza al final del proceso cuando el consumidor adquiere 
el bien. Por otro lado, el sistema de comercialización parte de las necesidades 
insatisfechas del mercado y las limitaciones financieras, técnicas y comerciales. 
 
Estas dos cuestiones delimitan el segmento de mercado al que la microempresa 
se dirige y el producto que ofrece. Las necesidades y características del 
mercado–objetivo, las limitaciones de la empresa y de la red de distribución, y los 
atributos del producto, determinan la política de distribución que ha de seguirse. 
 
La política de promoción y publicidad viene igualmente condicionada por las 
necesidades y características del mercado, las limitaciones comerciales y 
publicitarias de la empresa. Las necesidades del mercado y sus características 
así como la de sus productos y la de los tipos de distribución y promoción 
seleccionados, que conjuntamente con las limitaciones financieras de la empresa 
determinan la política de precios. 
La microempresa busca crecer y conquistar el mercado objetivo haciendo uso de 
lo que comúnmente se denomina o suele llamarse marketing mix que no es mas 
que una las posibles combinaciones de las cuatro p´s antes mencionadas en el 
capitulo dos: el producto, distribución, promoción y precios .  
La estrategia de comercialización ha de hacer coincidir los objetivos perseguidos 
en la fijación de los precios con las metas generales de la microempresa, teniendo 
siempre en cuenta los más relevantes que son el beneficio y la rentabilidad, el 
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incremento de las ventas y la ganancia gradual de la cuota de mercado, una 
situación favorable con respecto a la competencia así como el mantenimiento de 
la imagen alcanzada por la empresa y sus productos entre otros aspectos.  
   
En relación a la comunicación o publicidad,   hay dos elementos que son 
principales: el emisor y el receptor, otros dos representan las herramientas de la 
comunicación, es decir: el mensaje y el medio, otros que representan funciones 
de la comunicación y por último coinciden con el ruido en el sistema.  
La publicidad es una forma de comunicación en masa, pagada, que tiene como 
objetivo transmitir información, crear una actitud o inducir a una acción que se 
estima beneficiosa para el comunicador. Se produce con un costo que es la 
utilización de un medio de comunicación y va dirigida a dos objetivos: informar 
sobre una determinada característica del producto que ofrece la microempresa en 
concreto, o bien persuadir al receptor para que adopte una actitud o 
comportamiento de compra. 
Esta variable busca crear utilidad de tiempo, lugar y posesión, al tener el producto 
accesible donde y cuando los clientes deseen comprarlo, persigue distribuir el 
producto correcto en el lugar, en el tiempo y en las cantidades correctas.  
La publicidad para la microempresa está fuertemente condicionada por la 
estructura del canal comercial característico del producto de que se trate, aunque 
en ciertas ocasiones – si la microempresa tiene suficiente poder sobre el mercado 
– puede  imponer su propia concepción del canal de comercialización del 
producto.  
El canal de distribución que utiliza la microempresa es directa; es decir el trato de 
la microempresaria con cada uno de sus clientes, es individual y personal, ya que 
igualmente al momento ella no cuenta con personas adicional más que su 
persona.   
La gestión comercial es el proceso de planificar y ejecutar la concepción del 
producto, precio, promoción y distribución de ideas, bienes y servicios para crear 
intercambios que satisfagan tanto objetivos individuales como los de la 
microempresa. 
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La gestión comercial para aplicar a la microempresa utiliza adecuadamente cuatro 
instrumentos de la estrategia comercial, que cubre productos, objeto de estudio 
del marketing y los beneficios de satisfacción mutua. 
La segmentación del mercado es la selección del mercado objetivo. Una vez 
identificadas las nuevas oportunidades del mercado, se fragmentará las 
oportunidades, necesidades, demandas, se evaluará por separado y se elegirá un 
mercado meta u objetivo para los productos y servicios. 
Un segmento de mercado constituye la parte del mismo que responde de manera 
homogénea ante los estímulos de mercadotecnia, porque sus integrantes poseen 
similares necesidades y deseos. 
El mercado puede segmentarse atendiendo a varias variables de la 
microempresa, alguna de las cuales se pueden combinar, por ejemplo, capacidad 
de pago, volumen de transacciones comerciales que efectué, trabajadores 
ubicación geográfica, sector al que pertenece etc. 
La microempresa con la que estoy trabajando no posee mucho tiempo de vida 
comercial en el mercado del valle de los chillos, porque se está planteando 
estrategias para atraer clientela, incrementar su nicho de mercado y mejorar sus 
utilidades. 
Para la realización de las estrategias de comercialización para la microempresa, 
se debe tomar en cuenta el tipo  de posicionamiento  al que pertenece que es al 
segmento 1. 
“El Rincón de los Sueños” en cuanto a la selección del mercado, se especializa en 
un producto “venta de ropa para bebes de 0 a 2 años de edad, por el tiempo que 
lleva la microempresa en el mercado y sus características se encuentra 
posesionada en el tipo de posicionamiento 1 dentro de los segmentos como se lo 
demuestra en la siguiente tabla. 
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TABLA  4.O5 SEGMENTO 1 
¿Qué posicionar? “El rincón de los sueños”. 
Objetivo Ropa para bebe exclusiva y variada. 
Segmento Niños de 0 -2 años de edad. 
Componentes: 
Atributos Valorados 
Calidad Percibida 
Ventaja Competitiva 
Relación Vincular y 
simbólica 
Impulsores Percibidos 
Comodidad, moda y diseño. 
Diseño actualizados e innovadores. 
Quiere distinguirse y ser aceptado en el mercado y 
expandirse. 
Buen corte y calidad de tela, modelo, buen acabado, 
Color, Precio, Buenas Etiquetas, botones y cierres. 
POSICIONAMIENTO “El rincón de los sueños” líderes en moda y comodidad. 
Elaborado por: Karina Cuenca 
 
Las estrategias de comercialización para el socio microempresario, en base a la 
actividad que realiza, y luego de compartir con la dueña de la microempresa como 
con los clientes de la misma, entre otras consideraciones y utilizando 
eficientemente la mezcla de la mercadotecnia, las estrategias asignadas para la 
microempresa son las detalladas a continuación: 
1.- Manejar adecuadamente el empaque y embalaje de la ropa desde su 
proveedor hasta el negocio para que se conserven en perfecto estado  para su 
comercialización.  
2.- Manejar precios competitivos en el sector de influencia.  
3.- Contar con una línea de productos variada y de diseños acuerdo al gusto y 
estilo  de los clientes.  
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4.- Llevar un adecuado control, distribución  y abastecimiento de sus productos 
comercializados.  
5.- Contar con un plan adecuado y a tiempo de mercadeo de sus productos.  
6.- Realizar constantes investigaciones  de mercado, para conocer lo que el 
cliente desea que se implemente en la comercialización. 
7.- Buscar un nuevo proveedor alternativo para la microempresa, por cualquier 
situación que se pueda presentar. 
8.- Realizar calendarios, para regalar a sus clientes especialmente por las 
temporadas de navidad y   año nuevo, a la vez que realizamos publicidad de la 
microempresa. 
9.- Ofrecer ofertas de 2 por el precio de uno en los artículos de bebé del 15 al 16 
de todos los meses. 
10.- Realizar publicidad  en radio  con tres menciones por día en la emisora 101.9 
Radio Amistad; la hora en las cuales serán transmitidas son: 7:30 A.m.; 12:00 M. 
Y 5:00 P.M, con un total de 90  menciones por un mes. 
11.- Crear relaciones interpersonales con los clientes, mediante el arma de la 
venta directa. 
12.- Mantener la imagen favorable de la microempresa, cumpliendo los valores y 
objetivos propuestos.  
13.- Hacer para los clientes una compra fácil y agradable en todo momento. 
14.- Destacar la imagen horizontal de la estructura organizacional. 
15.- Reconocer la participación del cliente y de los proveedores durante el 
proceso de comercialización del producto, para generar especificaciones y 
mejorar del mismo.  
16.- De acuerdo con el crecimiento y evolución de la microempresa se podría 
crear un pagina en el internet, para promocionar y dar a conocer sus activad 
comercial. 
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4.9.2 MODELO DE GESTION FINANCIERO PARA LA MICROEMPRESA “EL 
RINCON DE LOS SUEÑOS.” 
La administración financiera se ha conocido tradicionalmente como la 
administración del capital de trabajo o la adquisición de fondos, a través de la 
puesta en práctica de financiamientos episódicos que generalmente crean 
compromiso de tiempo al gerente financiero y dinero a la empresa. 
Los objetivos y finalidades no son muy fáciles de delinear, en forma general han 
evolucionado a partir del interés por maximizar las utilidades, llegando al empleo 
de diversas alternativas e instrumentos dirigidos a permitir la sobrevivencia de las 
empresas a través de una excelente prestación de servicios, productividad 
y práctica de adecuada. 
Los factores de interés para la toma de decisiones es un aspecto administrativo 
contable que consiste en escoger una alternativa entre varias presentes 
para operacionalizar la marcha de la empresa hacia su productividad, eficiencia y 
competitividad tanto interna como externa. 
Uno de los aspectos básicos de las decisiones financieras es considerar el 
presupuesto de capital sobre la base de los planes de producción de la empresa y 
la demanda de sus productos en el mercado. Por consiguiente, las decisiones 
financieras son decisiones de inversión que comprende un grado de riesgo. 
Al tomar las decisiones financieras, el gerente debe reconocer cuatro importantes 
componentes que son: 
a) El tipo de empresa que emprende la inversión. 
b) El capital invertido. 
c) El costo del desembolso para la inversión. 
d) El valor esperado de la decisión dentro de un tiempo determinado. 
Un aspecto de gran relevancia, es la motivación por la inversión: es decir, la 
estructura motivacional de las decisiones financieras que comprende los 
siguientes tipos de inversión: 
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a) Decisiones financieras para inversiones de remplaza miento de activos. 
b) Decisiones de inversión para expansión. Comprende lo que es conocido como 
decisiones de ampliación de capital, cuyo objetivo es organizar el crecimiento 
dinámico de la empresa.  
Este tipo de inversión es la más significativa porque pueden organizar esfuerzos 
cuantitativos para incrementar la producción y las ventas o esfuerzos cualitativos 
dirigidos al incremento del rango de productos existentes. 
c) Decisiones de inversión para modernización. Su objetivo es facilitar los 
esfuerzos para reducir los costos de la empresa. 
d) Decisiones de inversiones estratégicas. Incluye las decisiones de presupuesto 
de capital. 
La orientación de una decisión financiera debe girar en tomo al capital de trabajo 
o en la adquisición de fondo; en tal sentido, el gerente financiero que se preocupa 
por la administración interna de la empresa, debe tomar en cuenta aun hasta la 
reacción de los extraños a sus operaciones, los derechos y las presiones de los 
extraños deben ajustarse a las responsabilidades y problemas de la 
administración financiera interna. 
Por otra parte, las decisiones también representan, desde el punto de vista 
financiero, la necesidad de fondos a corto, mediano o largo plazo, los cuales 
pueden provenir de diversas fuentes: aumentos del capital de la empresa, 
préstamos, venta de activos, etc.. Si las decisiones son tomadas correctamente, 
resultará en un incremento en el valor económico de la empresa.  
Como se lo detallo en la propuesta del modelo  se va a enseñar al 
microempresario al llevar una contabilidad básica de su negocio, como la 
microempresa no tiene mucho tiempo en el mercado y por ende no tiene mayor 
movimiento.  
La contabilidad se la puede realizar de forma: anual, semestral. Trimestral, pero 
para efectos de aprendizaje de la microempresaria se realizará un ejercicio 
contable del mes de diciembre, llevando y actualizando sus ingresos y gastos, 
para determinar si hasta el momento ha obtenido pérdida o ganancia. 
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Primeramente se procederá a transcribir las transacciones efectuadas en la 
microempresa, para luego proceder a asentarlas en el libro de ingresos y gastos 
que se va a crear, para posteriormente realizar estados financieros simples y 
sencillos de entender para el microempresario, finalmente un análisis financiero 
con los principales índices para la toma de decisiones adecuadas. 
La  microempresa comercial  posee los siguientes activos y pasivos para su 
negocio: 
Dinero en efectivo          600,00 
Mercadería           1250,00 
Saldo en cuenta de ahorros de la Cooperativa “Luz del Valle”  2000,00 
Muebles y enseres           300,00 
Local comercial                  6.000,00 
Gastos de constitución de la microempresa       400,00 
Microcrédito por Pagar       2383,50 
Capital          8166,50 
 
TRANSACCIONES  REALIZADAS EN EL MES DE DICIEMBRE 
01/12/11: Pago de la tercera letra del préstamo por $ 300,65, descontada 
directamente de la cuenta corriente de la socia microempresaria. 
01/12/11: Venta del día: $ 88,00 incluido el IVA, según facturas del 00617 a la 
00620, pago en efectivo 
02/12/11: Deposita en la cuenta de ahorros de la Cooperativa el total de la venta 
del mes de noviembre $ 950,00. 
02/12/11: Venta del día: $ 80,33 incluido el IVA, según facturas del 00629 a la 
00631, pago en efectivo. 
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03/12/11: Venta del día: $ 134,40 incluido el IVA, según facturas del 00621 a la 
00628, pago en efectivo 
04/12/11: Compra $ 896,00 de mercadería incluido el IVA, para la venta a 
PEKE´S, pago con cheque. 
05/12/11: Venta del día: $ 56,00 incluido el IVA, según facturas del 00632 a la 
00636, pago en efectivo. 
06/12/11: Venta del día: $ 48,16, incluido el IVA, según facturas  del 00637 a la 
00641, pago en efectivo. 
08/12/11: Venta del día: $ 50,40 incluido el IVA, según facturas de la 00642 a la 
00647, pago en efectivo. 
10/12/11: Venta del día: $ 39,29 incluido IVA, según facturas de la 00648 a la 
00653, pago en efectivo. 
13/12/11: Venta del día: 39,42 incluido IVA, según facturas de la 00654 a la 
00659, pago en efectivo. 
15/12/11: Venta del día: $ 84,00 incluido el IVA, según facturas de la 00660 a la 
00666, pago en efectivo. 
17/12/11: Venta del día: $ 50,40 incluido el IVA, según factura de la 00667 a la 
00670, pago en efectivo. 
18/12/11: Venta del día: $ 54,70, incluido el IVA, según factura de la 00671 a la 
00675, pago en efectivo. 
19/12/11: Venta del día: $ 95,76 incluido IVA, según facturas de la 00676 a la 
00683, pago en efectivo. 
20/12/11: Pago $ 30,60 por servicios de agua, luz y teléfono, pago en efectivo. 
22/12/11: Venta del día: $ 54,70 incluido el IVA, según facturas de la 00684 a la 
00689, pago en efectivo. 
21/12/11: Realizo una póliza a 180 días por $ 1300,00, del dinero de la cuenta. 
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24/12/11: Venta del día: $ 80,33 incluido el IVA, según facturas de la 00690 a la 
00696, pago en efectivo. 
25/12/11: La microempresario realizo gastos de $55,14 en efectivo. 
25/12/11: Venta del día: 95,76 incluido IVA, según facturas  de la 00697 a 00703, 
pago en efectivo. 
26/12/11: Venta del día: $ 54,70 incluido el IVA, según facturas de la 00704a la 
00708, pago en efectivo. 
27/12/11: Venta del día: $ 38,44 incluido el IVA, según factura de la 00709 a la    
00712, pago en efectivo. 
28/12/11: Venta del día: $ 84,00 incluido el IVA, según facturas de la 00713 a la 
de la 00720, pago en efectivo. 
29/12/11: Venta del día: $ 54,70 incluido el IVA, según facturas de la 00721 a la 
de la 00 726, pago en efectivo. 
30/12/11: Venta del día: $ 61,60,   incluido el IVA, según facturas de la 00727 a la 
de la 00733, pago en efectivo. 
30/12/11: Realiza el depósito de las ventas del mes 
 El saldo en libro bancos al 30 /12/11, es de $214,27 dato proporcionado por la 
Srta. Cristina Taco colaboradora de crédito de la oficina de fajardo. 
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MICROEMPRESA COMERCIAL “EL RINCON DE LOS SUEÑOS” 
LIBRO DE INGRESOS Y GASTOS 
 
 
 
FECHA 
 
DETALLE 
 
12% 
IVA INGRESOS GASTOS 
01/12/2011 
Caja  
 
 
600,00 
 
 
Bancos 
 
 
2000,00 
 
 
Mercadería 
 
 
1250,00 
 
 
Muebles y enseres 
 
 
300,00 
 
 
Terrenos y edificios 
 
 
6000,00 
 
 
Gastos de constitución 
 
 
400,00 
 
 
Microcrédito por pagar 
 
  
2383,50 
 
Capital 
 
 
8116,50 
 
01/12/2011 
Pago tercera letra del 
microcrédito     300,65 
01/12/2011 
Venta del día, según facturas del 
00617 - 00623 9,00 75,00 
 
02/12/2011 
Deposito en cta. Cte. De las 
ventas de noviembre.   950,00   
03/12/2011 
Venta del día, según facturas del 
00624 - 00634 14,40 120,00 
 
04/12/2011 
Venta del día según facturas del 
00 635 - 00640 8,61 71,72 
 04/12/2011 Compra de mercadería 36,00 
 
300,00 
05/12/2011 
Venta del día, según facturas del 
005632 - 00641 6,00 50,00   
06/12/2011 
Venta del día, según facturas del 
00637-00641. 5,16 43,00   
08/12/2011 
Ventas del día, según facturas 
del 00642– 00647. 5,40 45,00 
 
10/12/2011 
Venta del día, según facturas del 
00648 – 00650. 4,20 35,00 
  
 PASAN 88,77 20.056,22 2.984,15 
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MICROEMPRESA COMERCIAL “EL RINCON DE LOS SUEÑOS” 
LIBRO DE INGRESOS Y GASTOS 
 
 
 PASAN 88,77 20.056,22 2.984,15 
11/12/2011 
Venta del día, según facturas del 
00648- 00650 10,60 85,50 
 
13/12/2011 
Venta del día, según facturas del 
00654- 00659. 4,22 35,20   
15/12/2011 
Venta del día, según facturas del 
00660 – 00666. 9,00 75,00   
17/12/2011 
Venta del día, según facturas del 
00667 – 00670. 5,40 45,00 
 
18/12/2011 
Venta del día, según facturas del 
00671 – 00675. 5,86 48,84 
 
19/12/2011 
Venta del día, según facturas del 
00676 – 00683. 10,26 85,50 
 20/1272011 Pago servicios básicos 
  
30,60 
22/12/2011 
Venta del día, según facturas del 
00684 – 00686. 5,86 48,84 
 
21/12/2011 
Póliza de acumulación a 180 
días 
 
1300,00 
 
23/11/2010 
Venta del día, según facturas del 
00687 – 00689 6,00 50,00 
 
24/12/2011 
Venta del día, según facturas del 
00690 – 00696.  8,61 71,72 
 
25/1272011 
Gastos varios de la 
microempresaria 
  
55,14 
25/12/2011 
Venta del día, según facturas del  
00697 – 00703. 10,26 85,50 
 
26/12/2011 
Venta del día, según facturas del 
00704 – 00708. 5,86 48,84 
 
27/12/2011 
Venta del día, según facturas del 
00709 – 00712. 4,12 34,32 
 
28/12/2011 
Venta del día, según facturas del 
00713 – 00720. 9,00 75,00 
 
29/12/2011 
Venta del día, según facturas de 
la 00721 – 00726. 5,86 48,84 
 
30/12/2011 
Venta del día, según facturas del 
00727 – 00733. 6,60 55,00 
 
  
 
TOTAL 196,20 22.214,32 3.069,89 
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ESTADO DE  SITUACION FINANCIERA 
MICROEMPRESA COMERCIAL “EL RINCON DE LOS SUEÑOS” 
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2011 
   ACTIVO 
   CORRIENTE 
   Caja 
 
214,27 
 Bancos 
 
1682,14 
 INVERSIONES 
   Pólizas de acumulación 
 
1300,00 
 EXIGIBLES 
   IVA Pagado 
 
36,00 
 REALIZABLES 
   Mercadería 
 
550,89 
 FIJO 
   TANGIBLES 
   Terrenos y Edificios 6000 
  (-Depr. Acumu. Terrenos y 
edificios) -112,5 5887,50 
 Muebles y Enseres 300 
  (-Depr. Acumu. Muebles y 
enseres) -11,25 288,75 
 DIFERIDO 
   Gastos de Constitución 
 
400,00 
 TOTAL ACTIVO 
 
10359,55 
 
    PASIVO  
   CORRIENTE 
   IVA Cobrado 
 
160,20 
 Microcrédito por pagar 
 
2082,85 
 TOTAL PASIVO 
 
2243,05 
 
    PATRIMONIO 
   Capital del microempresario   8116,50 
 TOTAL PASIVO Y 
PATRIMONIO 
 
10359,55 
 
    
 
  
   ------------------------------------ 
MICROEMPRESARIA 
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ESTADO DE  INGRESOS Y GASTOS 
MICROEMPRESA COMERCIAL “EL RINCON DE LOS SUEÑOS” 
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2011 
 
VENTAS 
  
1332,14 
(- COSTO DE VENTAS) 
  
-999,11 
 MERCADERIA INV. INIC. 
 
1250,00 
 COMPRAS 
 
800,00 
 (- MERCADERIA INV. FINAL) 
 
550,89 
 
    
    UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 
  
333,03 
    GASTOS 
  
-209,49 
Gastos microempresaria 
 
-55,14 
 Gasto servicios básicos 
 
-30,60 
 Depreciación acumulada muebles y 
enseres 
 
-11,25 
 Depreciación acumulada terrenos y 
edificios. 
 
-112,50 
 
  
  
 GANANCIA NETA DE LA 
ACTIVIDAD COMERCIAL 
  
123,54 
     
 
 
 
 
 
--------------------------------- 
MICROEMPRESARIA 
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4.9.3 ANALISIS FINANCIERO 
La información financiera que proporciona este análisis, sirve a la micro 
empresaria de “El rincón de los sueños”, para la toma oportuna de las decisiones 
respecto a la actividad comercial que  realiza. 
4.9.3.1  INDICES DE LIQUIDEZ  
1.- Indice de liquidez o solvencia =  Activo Corriente / Pasivo Corriente 
Indice de liquidez o solvencia =  3.783,30 /  2.243,05 
Indice de liquidez o solvencia =  1.68667. 
Significa que por cada dólar que la empresa adeuda dispone de $ 2,00, para 
pagar la deuda a corto plazo. La situación económica financiera de la 
microempresa es buena cuando la relación es una cantidad mayor a $ 2, en todo 
caso depende de la política interna de la Cooperativa para evaluar. 
 
2.- Prueba Acida = Activo Corriente – Inventarios / Pasivo Corriente 
Prueba Acida = 3.783,30 – 550,89 / 2.243,05 
Prueba Acida =  1,44107. 
Significa que por cada dólar que la empresa adeuda a la Cooperativa dispone de 
$ 1,00 para pagar la deuda excluyendo a los inventarios de este indicador. 
 
4.9.3.2 INDICES DE FINANCIAMIENTO 
1.- Apalancamiento Total  =  Pasivo Total / Activos Totales 
 Apalancamiento Total  =  2.243,05 / 10.359,55 
 Apalancamiento Total  =  0,21652. 
Significa que el 22% de la microempresa es financiada por terceros y el 7% del 
financiamiento es de la microempresaria. 
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2.- Endeudamiento = Pasivo Total / patrimonio 
Endeudamiento = 2.343,05 / 8.116,50 
Endeudamiento = 0,28867. 
Significa que el 29%  de la microempresa, corresponde a terceros.  
 
4.9.3.3 INDICES DE RENTABILIDAD 
1.- Retorno en Ventas = Utilidad neta / Ventas netas * 100 
Retorno en Ventas =  123,54 / 1.332,14 * 100 
Retorno en ventas = 9,27380. 
Significa  que la utilidad  final por cada venta es del 9%. 
 
2.- Rendimiento sobre Patrimonio =  Utilidad neta / patrimonio * 100 
Rendimiento sobre Patrimonio = 123,54 / 8.116,50 * 100 
Rendimiento sobre Patrimonio = 1,52208. 
Significa que  la utilidad neta es del 2% con relación al capital y al patrimonio, este 
índice,  mide la rentabilidad de los fondos aportados por la microempresaria. 
 
3.-  Rendimiento sobre la Utilidad = Utilidad Bruta / Ventas Netas * 100 
Rendimiento sobre la Utilidad = 333,03 / 1.332,14 * 100 
Rendimiento sobre la Utilidad  = 24,99962    . 
 Significa que de las ventas netas el 25% corresponde a la utilidad bruta en 
ventas. 
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CAPITULO V CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
5.1 CONCLUSIONES 
1.-  El Cantón Rumiñahui es muy hermoso, con diversos paisajes y monumentos 
que lo embellecen aun más, al igual que la calidad, amabilidad y simpatía de su 
gente, especialmente los colaboradores de la Cooperativa “Luz del Valle”, donde 
se desarrollo la investigación objeto de aplicación. 
2.- La Cooperativa “Luz del Valle” a pesar de sus nueve años como Institución 
financiera, ha crecido rápidamente llegando en la actualidad a cerca de 30.000 
socios, por sus productos y servicios que ofrece, así como por los organismos de 
control y leyes que la regulan, consiguiendo así el segundo lugar entre las 
Cooperativas del Valle. 
3.- El diagnostico organizacional plasmado en la investigación está enfocado al 
marketing y a sus elementos, ya que como microempresa comerciales, 
especialmente para lograr un nicho de mercado atractivo y competitivo, 
indispensablemente debe contar constantemente con estrategias de 
comercialización. 
4.- La calidad como en toda actividad es sumamente importante, por lo tanto la 
calidad total en el proceso de comercialización de la microempresa es vital, ya 
que para que este sea efectivo, sus productos comercializados deben contar con 
un estándar de calidad reconocido y aceptado por el cliente, caso contrario no 
tendría oportunidad de competir en el mercado. Adicional se menciona a los 
organismos e instituciones que se encargan de regular, plantear y establecer la 
calidad en los diferentes productos y servicios. 
5.- Para contribuir a la solución de la problemática se hace necesario generar 
mecanismos que les permita a los microempresarios tener una buena 
organización adecuada a la realidad, llevar un control de sus inventarios de 
manera sencilla que les permita obtener información real y sencilla y logren 
mejorar sus ingresos mediante las ventas. 
6.- Con el modelo de gestión financiero aplicado a la microempresa, se pretende 
mejorar las condiciones socio – económicas de los socios microempresarios de la 
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Cooperativa “Luz del Valle” que se dediquen a la actividad comercial, logrando 
que se eleve el grado de compromiso de todos los involucrados, buscando 
mejorar la competitividad. La microempresa requiere tener una manera clara de 
organización y gestión que guíe al negocio, siendo importante respaldarse en 
profesionales de sólidos conocimientos, que tengan una visión clara para lograr 
grandes logros en la misma. 
5.2 RECOMENDACIONES 
1.- Seguir realizando convenios de vinculación con la Cooperativa “Luz del Valle”, 
ya que aparte de lograr la información requerida para la investigación, se 
embellecerá la vista con las maravillas de este cantón. 
2.- La Cooperativa debe seguir cultivando sus valores en sus colaboradores para 
que así el número de socios se incrementen, ya que sus socios lo que esperan de 
ellos es ese gran lema de trabajar de manera inclusiva y solidaria entre ellos.   
3.- Poner en práctica las estrategias de comercialización propuestas para la 
microempresa comercial, con las que se elevaran sus ventas y por ende sus 
ingresos se maximizarán, dando oportunidad de crecimiento y expansión futura de 
la microempresa. 
4.- Involucrar al estado de manera directa a contribuir con los microempresarios 
del Ecuador en cualquiera de sus actividades, otorgándoles cursos, talleres y todo 
lo necesario para que estos puedan surgir, ya que en el país las microempresa 
representan el 70% de negocios a escala nacional, siendo igualmente fuente de 
empleo e ingresos para las familias.  
5.- La microempresa debe tomar en cuenta el organigrama estructural propuesto 
para la misma a manera organizacional así como también implementar el formato 
de inventario de compra y venta de mercadería diseñada para microempresa, 
mejorando el sistema de control de inventarios, con el que lograra un mayor 
control de que diseño y  cantidad de producto solicitar a su proveedor. Adicional 
se debe establecer el hábito de realizar evaluaciones y controles a sus clientes 
acerca de los productos comercializados que les permita tomar decisiones con 
respecto a la gestión. 
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6.- Continuar llevando contabilidad básica (registro de ingresos y gastos) en la 
microempresa para que la microempresaria tenga conocimiento de si sus 
actividades diarias le son o no favorables, además que con la elaboración de 
Estados Financieros, es más clarificante conocer la situación financiera de la 
microempresa, y con el Estado de Resultados si la actividad de comercializar ropa 
de bebe nos da utilidad o perdida. Si la microempresaria desea también puede 
aplicar índices financieros, concluyendo  así con el modelo de gestión financiero 
diseñado para la microempresa, y posteriormente para la toma adecuada de 
decisiones. 
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“En el proceso de desarrollo de marketing mix, el director de marketing 
procura seleccionar aquellos elementos que sean más susceptibles de 
satisfacer las necesidades del mercado proyectado”. 
“El marketing mix permite reducir a cuatro el número de variables 
generadas de la función de marketing: producto, precio, promoción y 
distribución.” 
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“Promoción es el elemento de la mezcla de marketing que sirve para 
informar, persuadir y recordarle al mercado la existencia de un 
producto y su venta, con la esperanza de influir en los sentimientos, 
creencias o comportamiento del receptor o destinatario” 
 
 
  
  
  
    
 
F. 
 
 
N 
 
 
E 
 
 
M 
 
 
O 
 
 
T 
 
 
E 
 
 
C 
 
 
N 
 
 
I 
 
 
C 
 
 
A 
 
 
Contenido:    Transcripción                                                   Biblioteca: 
 
 
Investigador: CUENCA, Karina P.U.C.E. 
 
 
Institución:  Trabajo de investigación para elaboración de tesis. Quito - Ecuador 
  
 
  
CAP. 
# 
TEMA:  Mercado FICHA  N:_ 
7  
 
AUTOR: SALVADOR. Lapaglia, Oswaldo 
 
 
OBRA: Desarrollo del marketing 
 
 
Pag.  
55 
 
“Al mercado se lo puede definir como el lugar o área física donde 
concurren el conjunto de compradores actuales y potenciales de un 
producto o servicio por un lado y lo productores o vendedores por otro 
para intercambiar y satisfacer sus necesidades mutuamente”. 
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“Persona que recibe los productos resultantes de un proceso, en el 
intento de satisfacer sus necesidades y de cuya aceptación depende la 
sobrevivencia de quien las provee. Existe dentro y fuera de la 
organización”. 
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“Un producto es un conjunto de elementos materiales, de servicios y 
símbolos que se esperan brinden satisfacciones o beneficios al 
comprador.” 
 
 
 
 
 
  
 
F. 
 
N 
 
E 
 
M 
 
O 
 
T 
 
E 
 
C 
 
N 
 
I 
 
C 
 
A 
 
Contenido:    Transcripción                                                   Biblioteca: 
 
Investigador: CUENCA, Karina U.C.E. 
 
Institución:  Trabajo de investigación para elaboración de tesis. Quito - Ecuador 
 
CAP. 
# 
TEMA:  Necesidades del ser Humano FICHA  N:_ 
10 AUTOR: ETCHEVARNE, Carlos 
OBRA: Calidad  Gerencial 
Pag.  
91 
 
“Las necesidades básicas del ser humano se generan en una escala de 
suma importancia. 
Las necesidades de los individuos se pueden considerar de acuerdo a 
una lista graduada de necesidades y deseos. 
Las necesidades y deseos que el ser humano busca satisfacer son; el 
hambre, la sed, el vestido, el alimento, la vivienda, la estabilidad 
emocional y profesional, par así concluir con la autorrealización 
profesional siendo así la misma la cima de sus logros.” 
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“La calidad total es una estrategia integral evitada a la orientación de 
defectos, exige un cambio en la forma de abordar las gestiones en la 
empresa ya sean estas de compra, producción, personal, 
administración o ventas.” 
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 “Proporcionar elementos para que una organización pueda 
lograr la calidad del producto o servicio, a la vez que mantenerla 
en el tiempo, de forma que las necesidades del cliente sean 
satisfechas de manera permanente, estableciendo relaciones  
entre los conceptos relativos de calidad. 
 Establecer directrices, mediante las cuales la organización 
puede seleccionar y utilizar las normas. 
 Proporcionar a la dirección de la empresa la seguridad de que 
se obtiene la calidad deseada. 
 Proporcionar a los clientes o usuarios la seguridad de que el 
producto o los servicios tienen la calidad deseada, concretada, 
pactada o contratada.” 
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“Empresa comercial es aquella que se encargue del intercambio o 
distribución de los productos elaborados sin realizar ningún cambio en 
la forma ni en el fondo del producto terminado.” 
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“La apreciación generalizada del llamado balance de fuerzas, conocido 
como FODA, se suscribe a dos niveles generales de observación 
interno y externo.  
El escenario interno se propone considerar las fuerzas identificadas 
como fortalezas y debilidades, en tanto que el escenario externo se 
considera las fuerzas identificadas como amenazas y oportunidades”. 
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“Los sistemas de control del inventario para la venta (mercaderías) 
reconocidos por la Ley de Régimen Tributario Interno y Avalados por los 
Principios de Contabilidad Generalmente Aceptados (PCGA) son: 
SISTEMA DE CUENTA MULTIPLE 
Este sistema para su funcionamiento se apoya en cuentas que al cierre del 
ejercicio serán reguladas, utiliza varias cuentas alrededor de 7. 
VENTAJAS  DEL SISTEMA 
Permite información detallada a nivel de cada cuenta. 
Es de fácil aplicación y comprensión. 
Proporciona un ahorro en cuanto al costo de su mantenimiento. 
DESVENTAJAS DEL SISTEMA 
No permite un control adecuado a la bodega debido a la ausencia de control 
minucioso del movimiento de entradas y salidas, por lo que el inventario solo 
puede extraerse extra contablemente. 
Podría complicarse si el número de cuentas de apoyo se extiende más allá de 
lo indispensable. 
SISTEMA DE CUENTA PERMANENTE 
Cuenta con tres cuentas principales debido a su inicial dificultad, su aplicación 
obliga a contar con personal contable idóneo, capacitado y entrenado 
adecuadamente. 
VENTAJAS DEL SITEMA 
Permite ejercer un eficaz control sobre bodega y los encargados de la 
custodia. 
Difícilmente se podrá caer en el desabastecimiento o sobrecarga de stock. 
Se establece el saldo final. 
En cualquier instante se puede conocer el resultado económico de la actividad 
de compra venta. 
DESVENTAJAS DEL SISTEMA 
Mayor costo de mantener este sistema. 
El registro contable es un tanto complicado. 
No puede aplicarse en determinadas empresas que disponen de artículos de 
consumo masivo.” 
 
 
  
  
  
    
 
F. 
 
 
N 
 
 
E 
 
 
M 
 
 
O 
 
 
T 
 
 
E 
 
 
C 
 
 
N 
 
 
I 
 
 
C 
 
 
A 
 
 
Contenido:    Transcripción                                                   Biblioteca: 
 
 
Investigador: CUENCA, Karina U.C.E. 
 
 
Institución:  Trabajo de investigación para elaboración de tesis. Quito - Ecuador 
  
 
 
 
  
 
 
ANEXOS 
 
 
 
 
 
 ANEXO 1.O1 CODIGO DE CONDUCTA PROFESIONAL Y COMPROMISO DE 
CUMPLIMIENTO 
 
La Cooperativa de Ahorro y Crédito “Luz del Valle” Ltda., tiene el permanente 
compromiso de conducir sus operaciones y relaciones con los SOCIOS, 
CLIENTES, PROVEEDORES, ORGANISMOS REGULADORES Y DEMAS 
ENTIDADES con las que interactúa, en concordancia con los mas altos valores 
éticos, las normas de educación, integridad y excelencia profesional; por este 
motivo y teniendo en cuenta que sus integrantes: Directivos, gerente y 
trabajadores deben también estar involucrados en este COMPROMISO 
INSTITUCIONAL es que se compromete al señor (a) (ita) JOSE JULIO 
GUALOTUÑA LEMA con cedula de identidad No.  170189546-6_, a poner en 
práctica el siguiente código de conducta profesional, el mismo que deberá formar 
parte de su diario proceder, dentro y fuera de la COOPERATIVA. 
 
CODIGO DE CONDUCTA PROFESIONAL 
1. El esfuerzo y responsabilidad en la ejecución de nuestro trabajo, se 
realizará con honestidad, integridad, competencia, diligencia y respeto, 
teniendo como sustento la confianza depositada por los socios. 
2. Los socios y la calidad del servicio que les prestamos, constituye un noble 
compromiso que obliga a una atención de excelencia, una actitud proactiva 
para percibir necesidades y estar orientado a la solución oportuna de 
problemas. 
3. Los trabajadores deberán desarrollar su trabajo y animar a otros a 
desarrollar su trabajo de manera profesional, favoreciendo el prestigio de la 
COOPERATIVA y de su profesión. 
4. Los trabajadores no deberán ejercer ningún tipo de conducta profesional 
que involucre deshonestidad, fraude o engaño, ni incurrir en actos que 
afecten desfavorablemente su reputación, integridad o competencia 
profesional. 
5. La información que maneja la COOPERATIVA en su quehacer diario, 
constituye uno de sus más preciados patrimonios y el acceso que por 
confianza se nos permite, es de carácter CONFIDENCIAL, estando 
totalmente prohibida difundirla o transferir a persona alguna o institución, 
sin excepción.  El desacato conllevará  a medidas disciplinarias 
establecidas en el Reglamento Interno de Trabajo, sin perjuicio de las 
acciones legales que la COOPERATIVA  pueda instrumentar contra el 
trabajador INFIDENTE. 
6. Es deber de todos los trabajadores la observancia y cumplimiento de los 
Manuales y Reglamentos Internos de la COOPERATIVA, incluyendo el 
Código de Conducta 
 
7. Los trabajadores de la COOPERATIVA no deberán ofrecer, solicitar ni 
aceptar a título personal ningún tipo de premios, regalos, compensaciones 
 o beneficios de socios o proveedores, garantizando de esta manera su 
autonomía y la de la institución en la toma de decisiones. 
8. Se espera en todo momento de los trabajadores de la COOPERATIVA, 
conductas sujetas a altos estándares éticos, entendiéndose que se es 
individualmente responsable de las acciones adoptadas.  La lealtad y la 
buena fe enmarcan la relación hacia los compañeros de trabajo y 
superiores. 
9. Los intereses personales no deben afectar nuestra independencia de juicio 
o de criterio en el desempeño de nuestras funciones, absteniéndose en 
toda ocasión en que ello esté presente. 
10. La administración de nuestras finanzas deberá estar acorde con nuestro 
nivel de ingresos, ya que se considera conducta impropia el mantener 
algún tipo de deuda impaga. 
11. Es deber de todo el personal velar por el cuidado y buen uso de los 
recursos tangibles e intangibles de propiedad de la COOPERATIVA.  Así 
como ser extremadamente cuidadosos en el manejo del dinero, los títulos 
valores propios o de socios y en los gastos en que se incurran. 
12. Las atribuciones otorgadas de acuerdo a las funciones que cada trabajador 
de la COOPERATIVA desempeña, así como la asignación de claves, llaves 
o privilegios de acceso al sistema informático, son manifestación de la 
confianza depositada por la COOPERATIVA y por tal motivo exigen en su 
uso, un estricto apego a las normativas que la regulan. 
 
Leído y entendido, me comprometo a su estricto cumplimiento, dentro y fuera del 
horario de trabajo, autorizando a la COOPERATIVA a que en caso de desacato o 
inobservancia se aplique la legislación vigente y los alcances de nuestro 
Reglamento Interno de Trabajo. 
 
Quito, Enero 01 de 2011 
 
 
 
 
_____________________ 
FIRMA EMPLEADO 
C.I  170189546-6_ 
 
 
 
 ANEXO 1.02 ESTATUTO DE LA COOPERATIVADE LA COOPERATIVA DE 
AHORRO Y CRÉDITO 
 
LUZ DEL VALLE LTDA. 
 
TÍTULO I 
CONSTITUCIÓN, DOMICILIO, RESPONSABILIDAD, 
 DURACIÓN Y FINES 
 
Art. 1.- Constituyese con domicilio en Sangolquí, cantón Rumiñahui, Provincia de 
Pichincha, la Cooperativa de Ahorro y Crédito “Luz del Valle” Ltda., de capital 
variable e ilimitado  número de socias y socios, la misma que se regirá por lo 
establecido en la Ley de Cooperativas y su Reglamento General y por otras Leyes  
y  Reglamentos que le fueren  aplicables y que regulen su actividad financiera y 
por el presente Estatuto. 
 
Art. 2.- La responsabilidad de la Cooperativa ante terceros, está limitada a su 
capital social y la de las socias y socios, al capital que hubieren suscrito en la 
entidad. 
 
Art. 3.- La   Cooperativa   tendrá   una duración indefinida; sin embargo   podrá  
disolverse y liquidarse por las causales y en  la forma establecida en las normas 
legales señaladas en el Artículo 1, así como las normas señaladas en el presente 
Estatuto. 
 
Art. 4.- La Cooperativa tendrá por objetivos los siguientes: 
 
a) Promover el desarrollo socio – económico de sus socias y socios, la equidad 
de género y la promoción de la comunidad, mediante la prestación de servicios 
de carácter financiero y complementarios, abarcando las operaciones de 
captación de recursos económicos como depósitos de ahorros, depósitos a 
plazo fijo, así como operaciones de crédito y otros servicios financieros y 
complementarios que se definan dentro del marco legal permitido para las 
cooperativas de ahorro y crédito y bajo los principios de autoayuda, 
autocontrol y autoadministración; 
 
 b) Promover su relación y/o integración con otras entidades nacionales e 
internacionales de la misma línea o de integración del sistema cooperativo, en 
procura de mantener convenios de cooperación que contribuyan al 
fortalecimiento de la Institución y del cooperativismo; 
c) Patrocinar el desarrollo de proyectos productivos y de servicios entre sus 
socias y socios, brindándoles el asesoramiento necesario, de manera que 
contribuyan al mejoramiento social y económico de sus socias y socios  y la 
comunidad.  
 
d) Obtener fuentes de financiamiento interno y externo para el desarrollo de la 
institución; 
 
e) Promover la integración a la cooperativa de un mayor número de personas a 
efectos de la prestación de los servicios de la institución. 
 
f) La Cooperativa no realizará actividades que impliquen intermediación 
financiera con terceros no socios. 
 
 
TÍTULO II 
PRINCIPIOS QUE REGIRÁN A LA COOPERATIVA 
 
Art. 5.- La Cooperativa regulará sus actividades, de conformidad y de   Acuerdo 
con los siguientes principios: 
 
a) Igualdad de obligaciones y derechos de las socias y socios; 
 
b) Adhesión y retiro voluntario; 
 
c) Control democrático, un socio un voto; 
 
d) Distribución de los excedentes económicos entre las socias y socios  de 
conformidad con las resoluciones de la asamblea general. 
 
e) No discriminación política o religiosa; 
 
f) Fomento de la educación  cooperativa; 
 
g) Integración cooperativa; 
 
h) La preocupación por la comunidad y el medio ambiente. 
 
 
 
 TÍTULO III 
DE LAS SOCIAS Y SOCIOS 
 
 
Art. 6.- Serán   socias   o   socios   de   la   Cooperativa,   a   más  de los 
fundadores, las personas naturales y las personas jurídicas, que cumplan con  los 
siguientes requisitos:  
 
a) Ser legalmente capaz, con las excepciones que contempla la Ley de 
Cooperativas y su Reglamento General y otras leyes que enmarquen la 
actividad de la cooperativa; 
 
b) Presentar la solicitud de ingreso al Consejo de Administración y ser aceptado 
por este organismo;  
 
c) Tener una actividad de pequeña industria, artesanía, agricultura, 
microempresa en general o cualquier actividad que esté relacionada con el 
desarrollo social, económico, cultural y ambiental del Cantón Rumiñahui y de 
la Provincia de Pichincha. 
 
d) Suscribir y pagar en certificados de aportación al menos el valor mínimo 
establecido y cancelar los valores que para su ingreso han sido fijados por el 
organismo correspondiente. En caso de reingreso cumplirá con las mismas 
condiciones establecidas para los nuevos socios. 
 
Art 7.- Los derechos y obligaciones de las socias y socios, nacen con su 
aceptación como tales, por parte del Consejo de Administración, sin perjuicio de 
su posterior registro ante la autoridad estatal correspondiente, que será 
responsabilidad del Presidente y Gerente de la Cooperativa. 
 
Art. 8.- No podrán ser socias ni socios de la Cooperativa: 
 
a) Quienes hayan incurrido o estuviesen inmersos en las  prohibiciones que 
señalen las normas legales, reglamentarias y estatutarias. 
 
Art. 9.- Son derechos de las socias y socios, además de los establecidos en el 
Reglamento General de la Ley de Cooperativas, los siguientes: 
a) Utilizar los servicios financieros y complementarios que brinda la Cooperativa; 
 
b) Elegir y ser elegido a la dignidad de representante  a la Asamblea General de 
Representantes y participar en la misma con derecho a voz y voto. 
  
c) Elegir y ser elegido/a para cualquiera de las dignidades de la Cooperativa, 
Consejo de Administración, Consejo de Vigilancia, comisiones especiales, 
comisiones de gestión de sucursales y agencias y otras que, por resolución de 
la Asamblea General o del Consejo de Administración se crearen; 
 
d) Participar de los excedentes del ejercicio económico anual, cuando los 
hubiere; 
 
e) Solicitar la información necesaria, sobre la marcha económica y administrativa 
de la cooperativa; 
 
f) Presentar al Consejo de Administración cualquier proyecto que tenga por 
objetivo el mejoramiento de la Cooperativa; 
 
g) Apelar ante la Asamblea General de Representantes, cuando hubiera sido 
excluido/a  por el Consejo de Administración; 
 
h) Apelar ante los organismos públicos pertinentes, cuando la asamblea lo 
excluyera directamente. 
 
Art. 10.- Son responsabilidades de las socias y socios, además de lo establecido 
en el Reglamento General de la Ley de Cooperativas, las siguientes: 
 
a) Respetar la Ley de Cooperativas y su Reglamento General y otras leyes que le 
fueren aplicables; el Estatuto y demás reglamentos internos y operativos que 
dicte la Cooperativa; 
 
b) Cumplir puntualmente los compromisos sociales, financieros y administrativos 
contraídos con la Cooperativa; 
 
c) Desempeñar fielmente los cargos para los cuales hayan sido designados/as; 
 
d) Asistir a todos los actos y reuniones a los cuales sean convocados/as; 
 
e) Suscribir y pagar el valor mínimo de certificados de aportación que determine 
el órgano correspondiente. 
 
 f) Cumplir con las resoluciones que dicte la asamblea general y los organismos 
directivos de la cooperativa; siempre y cuando no contravengan disposiciones 
legales. 
 
Art. 11.- La calidad de socia o socio se pierde: 
 
a) Por retiro voluntario expresado en forma escrita ante el Presidente del Consejo 
de Administración; 
 
b) Por pérdida o incumplimiento de alguno de los requisitos indispensables para 
tener la calidad de socio; 
 
c) Por exclusión; y, 
 
d) Por fallecimiento. 
 
Art. 12.- En caso de retiro voluntario, el Consejo de Administración conocerá dicha 
solicitud y luego de aceptarla, ordenará la liquidación de haberes y obligaciones, 
la misma que se ejecutará dentro de los 30 días siguientes a la presentación de la 
solicitud. 
 
Art. 13.- La solicitud de retiro voluntario se presentará por duplicado, la  
Cooperativa devolverá la copia al interesado con fe de presentación de la 
solicitud. 
 
En caso de que el Consejo de Administración, no diere curso a la solicitud de 
retiro, dentro de los 30 días de presentada, se entenderá tácitamente aceptado. 
 
Art. 14.- La Cooperativa no podrá excluir a ningún socio o socia, sin que haya 
tenido la oportunidad de defenderse ante los organismos respectivos, ni podrá 
restringirle el uso de sus derechos hasta que haya resolución definitiva en su 
contra, de conformidad con lo dispuesto en la Constitución y Ley. 
 
Art. 15.- La exclusión  de un socio o socia será acordada por el Consejo de 
Administración o por la Asamblea General en los siguientes casos: 
a) Por infringir en forma reiterada las disposiciones constantes en la Ley de 
Cooperativas y su Reglamento General, en las normas y resoluciones legales 
que fueren aplicables y en el presente Estatuto; 
 
 b) Por realizar actividad política o religiosa en el seno de la Cooperativa; 
 
c) Por agresión de obra y/o palabra a los dirigentes de la Cooperativa, siempre 
que la misma se deba a asuntos relacionados con la entidad; 
 
d) Por ejecución de acciones que pongan en riesgo la estabilidad institucional; 
así como dirigir actividades disociadoras en perjuicio de la misma; 
 
e) Por difundir a terceros información de carácter reservado para la Cooperativa, 
como son los informes de inspección y análisis de los organismos de control o 
los informes de auditoria; pudiendo la Cooperativa presentar las demandas 
legales pertinentes; 
 
f) Por servirse de la Cooperativa en beneficio de terceros; 
 
g) Por operaciones ficticias o dolosas realizadas en perjuicio de la Cooperativa o 
de los socios o socias; 
 
h) Por utilizar a la Cooperativa como forma de explotación o engaño. 
 
i) Por incurrir en morosidad mayor a seis meses dentro de un mismo ejercicio 
económico. 
 
Art. 16.- Cuando el Consejo de Administración acuerde excluir a un socio se le 
notificará por escrito, dándole un plazo perentorio de 8 días, para que se allane a 
la exclusión o se oponga a ésta y presente la apelación a la Asamblea General. 
 
Art. 17.- Cuando la Asamblea General, excluya directamente a una socia o socio, 
ésta/e podrá apelar ante el organismo estatal de control y supervisión.  
 
Art. 18.- Las socias y socios que se retiren voluntariamente, y los que   sean 
excluidos, no serán responsables de las obligaciones adquiridas por la 
Cooperativa con posterioridad a la fecha de separación o, exclusión. 
 
Art. 19.- En caso de fallecimiento de una socia o socio,  los haberes  que 
 le correspondan por cualquier concepto, serán entregados a sus herederos, de 
conformidad con lo dispuesto en el Código Civil y otras leyes que fueren 
aplicables. 
 
Art. 20.- La Cooperativa no podrá reembolsar aportaciones por pérdida de la 
calidad de socio, en montos mayores al 5% del capital social, debiendo postergar 
para el siguiente ejercicio económico, lo que exceda de este monto. 
 
Art. 21.- En caso de exclusión de una socia o socio, por morosidad mayor a seis 
meses, los valores que tuviere a su favor por concepto de certificados de 
aportación, ahorros o cualquier tipo de depósito, automáticamente serán 
debitados de su cuenta personal y acreditados a los valores adeudados, en primer 
lugar, a los gastos por concepto de cobranza e intereses vencidos y, de haber 
saldo deudor, este se contabilizará en la cuenta deudores varios. 
 
TÍTULO IV 
ESTRUCTURA INTERNA Y ADMINISTRATIVA 
 
Art. 22.- La dirección, administración y control interno de la    Cooperativa, se 
ejercerá por medio de los organismos siguientes: 
 
a) Asamblea General de Representantes  
 
b) Consejo de Administración 
 
c) Consejo de Vigilancia 
 
d) Gerencia 
 
e) Comisiones especiales 
 
f) Asambleas de socias y socios de Sucursales y Agencias 
 
g) Comisiones de Gestión de Sucursales y Agencias 
 
 CAPÍTULO PRIMERO 
DE LA ASAMBLEA GENERAL DE REPRESENTANTES  
 
Art. 23.- La Asamblea General de Representantes es la máxima autoridad de la    
Cooperativa, está conformada por los representantes, elegidos/as en votación 
universal y secreta de todos los socios  y conforme al proceso eleccionario 
definido en el Reglamento de Elecciones de la Cooperativa; por los miembros de 
los Consejos de Administración y Vigilancia, quienes no tendrán voto en los 
asuntos materia de su gestión; y, por los miembros de las Comisiones de Gestión 
de Sucursales y Agencias que, igualmente, no tendrán voto en los asuntos 
materia de su gestión. 
 
Art. 24.- En la Asamblea General de Representantes,  obligatoriamente, estarán 
representadas la matriz y todas las sucursales y agencias, en proporción al 
número de socios que tenga cada una de ellas y las elecciones se realizarán en 
asambleas electorales simultáneas de los socios de la matriz, sucursales y 
agencias.  
 
Art. 25.-Las resoluciones de la Asamblea de Representantes, legalmente 
tomadas, serán obligatorias para los demás organismos y para todas las socias y 
socios. Estas decisiones se tomarán por mayoría de votos y en caso de empate, 
quien presida la asamblea,  tendrá voto dirimente. 
 
Art. 26.- Las Asambleas Generales de Representantes, serán ordinarias o 
extraordinarias y se reunirán en el domicilio principal de la Cooperativa.  
    
Las Asambleas Generales ordinarias se realizarán dos veces al año, dentro de los 
sesenta días subsiguientes al término del primer semestre y al cierre del ejercicio 
anual y las extraordinarias, en cualquier fecha del año, cuando fueren convocadas 
por el Presidente o a pedido del Consejo de Administración, del Consejo de 
Vigilancia, del Gerente o de por lo menos, la tercera parte de los representantes. 
 
En el caso de que el Presidente se niegue a firmar la convocatoria a Asamblea de 
Representantes, sin causa justificada, ésta podrá ser firmada por el Presidente de 
la Federación o la autoridad de control estatal, conforme lo determine la Ley. 
 
 La Asamblea Ordinaria tendrá como propósito, además de los que fueren 
incluidos por el Consejo de Administración, el conocer y resolver los informes de 
gestión de los organismos directivos y Gerencia sobre la marcha de la institución, 
los estados financieros y distribución de excedentes, el informe del auditor externo 
y el informe del auditor interno. 
 
La Asamblea General Extraordinaria, conocerá exclusivamente, de los asuntos 
constantes en la convocatoria. 
 
Art. 27.- En las Asambleas Generales, solo se tratarán aquellos   asuntos para los 
que fueron convocadas. 
                                                                                                                                                                                    
La convocatoria se la hará preferentemente por escrito o por la     prensa, pero si 
tal citación o publicación no fuere posible, se la hará a través de cualquier otro 
medio de comunicación. 
 
En el texto de la convocatoria, la secretaría dejará constancia de la forma y del 
medio o medios a través de los cuales fue difundida. 
 
En la convocatoria se señalará hora, fecha y lugar de la reunión, especificándose 
con claridad los puntos del Orden del Día y deberá estar obligatoriamente firmada 
por el Presidente y Secretario de la Cooperativa. 
 
Tratándose de Asambleas Generales Ordinarias, se expresará que los 
documentos sobre los cuales deba pronunciarse la Asamblea estarán a 
disposición de las socias y socios en el local de la Entidad. 
 
Entre el día de la  convocatoria y el día de la realización de la Asamblea General 
de Representantes,  deberán mediar, por lo menos ocho días. 
 
Art. 28.- El quórum para las Asambleas Generales estará constituido    por más de 
la mitad de los representantes, tratándose de la primera convocatoria.  Si no 
hubiera quórum para la hora fijada, la Asamblea se constituirá una hora después 
 con los representantes presentes, siempre que así se hubiere expresado en la 
convocatoria. 
En caso de inasistencia del Representante, por cualquier causa, será 
reemplazado por el Suplente, siendo expresamente prohibida la delegación a otro 
socio o a otro representante. 
 
Art. 29.- Son atribuciones de la Asamblea General, además de las establecidas en 
las normas legales pertinentes, las siguientes: 
 
a) Conocer y resolver sobre las reformas del Estatuto de la Cooperativa; tales 
reformas, previo a su vigencia, deberán ser aprobadas por la Dependencia 
Estatal correspondiente.  
 
b) Conocer y aprobar el presupuesto anual y el plan de trabajo de la Cooperativa, 
presentado por el Consejo de Administración; 
 
c) Autorizar la adquisición, enajenación, gravamen parcial o total de bienes y en 
general la celebración de contratos por parte de la Cooperativa, cuyo monto 
supere las facultades del Consejo de Administración y Gerencia, que 
constaren en el Reglamento Interno y previo cumplimiento de lo establecido en 
la reglamentación especial dictada por el órgano estatal de control y 
supervisión. 
 
d) Elegir y remover con causa justa a los miembros de los Consejos de 
Administración y de Vigilancia y sus delegados ante cualquier institución a la 
que pertenezca la entidad. 
 
e) Conocer y resolver sobre los estados financieros y los informes relativos a la 
marcha de la Cooperativa que presenten los Consejos de Administración, 
Vigilancia, de la Gerencia General, Auditoria Interna y Auditoría Externa y 
aprobarlos o rechazarlos. 
 
f) Decretar la distribución de los excedentes de conformidad con lo regulado por 
la ley y el presente Estatuto.  Puede también acordar la retención de dichos 
excedentes, con el fin de capitalizar a la Cooperativa. 
 
g) Relevar con causa justa al Gerente. 
 
h) Acordar la disolución de la Cooperativa, su fusión o asociación con otra u otras 
organizaciones cooperativas. 
 
 i) Resolver en apelación, sobre las reclamaciones y conflictos de las socias y 
socios entre sí, o de éstos/as con cualquiera de los organismos de la 
Cooperativa. 
 
j) Designar los auditores interno y externo de entre la terna propuesta por el 
Consejo de Vigilancia  y calificada por el organismo de control y, resolver 
fundamentadamente su remoción. 
 
k) Realizar todas las demás funciones y atribuciones indicadas en la normativa 
legal que regula a las cooperativas. 
 
CAPÍTULO SEGUNDO 
DEL CONSEJO DE ADMINISTRACIÓN 
 
Art. 30.- El Consejo de Administración es el organismo directivo de la Cooperativa 
estará integrado por el número de miembros establecido en la normativa que 
regula a las cooperativas. 
  
Art. 31.- Los vocales del Consejo de Administración, serán elegidos por la 
Asamblea General de Representantes, de entre sus miembros y durarán en sus 
funciones tres años, pudiendo ser reelegidos, en forma inmediata, por una sola 
vez, debiendo transcurrir un periodo, por lo menos, para una nueva elección..   
 
En la elección de vocales del Consejo de Administración, se procurará que estén 
representadas, por lo menos, las sucursales y agencias con mayor número de 
socios. 
 
La elección de Vocal del Consejo de Administración, implica, automáticamente, la 
pérdida de la calidad de Representante, debiendo ser reemplazado por el 
Suplente que corresponda en el orden de elección. 
 
Art. 32.- El Consejo de Administración, se reunirá dentro de los ocho días 
siguientes a su elección y de su seno se elegirá el Presidente y Secretario, los 
mismos que también lo serán de la Cooperativa.  En ausencia del Presidente lo 
reemplazará en sus funciones el Vocal del Consejo que le siga en el orden en que 
se hayan asignado las vocalías. 
 
Art. 33.- El Consejo de Administración se reunirá ordinariamente una vez por 
semana y extraordinariamente cuantas veces fueren necesarias para la buena 
marcha de la institución.  La convocatoria la suscribirá el Presidente, indicando la 
hora, el día, el lugar y el orden del día. 
 
Art. 34.- Además de las funciones establecidas en la normativa legal que regula a 
las cooperativas, son funciones del Consejo de Administración las siguientes: 
 
a)   Designar al Presidente, Secretario y miembros de las Comisiones 
Especiales;  
  
b)   Autorizar al Presidente y/o Gerente la realización de contratos, 
adquisiciones de bienes muebles, materiales y adquisiciones en general, 
hasta por el monto establecido en el Reglamento Interno. 
 
c)   Nombrar y remover con justa causa al Gerente y a propuesta de éste a 
los Jefes de Agencia. 
 
d)   Determinar la remuneración del Gerente; y la política salarial de la 
institución. 
 
e)   Decidir acerca de las solicitudes de ingreso y retiro de los socios, así 
como de la exclusión de los mismos. 
 
f)   Designar, de entre sus miembros un Coordinador para cada una de las 
sucursales y agencias quien tendrá las atribuciones previstas en el 
Reglamento Interno y coordinará sus funciones con la Comisión de 
Gestión correspondiente. 
 
g)   Determinar el monto de la caución que deban rendir el Gerente y otros 
empleados cuyo cargo lo requiera, la misma que se la hará en póliza de 
fidelidad o garantía bancaria.  
 
h)   Señalar el mínimo de certificados de aportación requerido para mantener 
la calidad de socia o socio de la institución; 
 
i)   Presentar para aprobación de la Asamblea General, los estados 
financieros de la Cooperativa, conjuntamente con el dictamen emitido por 
el Consejo de Vigilancia, así como un informe de sus actividades; 
 
j)   Fijar las tasas de interés activas y pasivas que deben regir en la entidad 
en base a lo que establezcan los organismos competentes; 
 
k)   Presentar a la Asamblea General el presupuesto y el plan de trabajo de 
la Cooperativa, elaborados por la Gerencia; 
 
l)   Dictar el Reglamento Interno, los reglamentos orgánico funcionales y de 
prestación de los servicios que brinde la cooperativa, de conformidad con 
las disposiciones contenidas en la Ley y bajo las normas de solvencia y 
prudencia financiera y minimización del riesgo institucional; 
 
m) Resolver sobre la apertura y cierre de sucursales y/o agencias,    previo 
informe del Gerente.  
 
 
CAPÍTULO TERCERO 
DEL PRESIDENTE 
 
 Art. 35.-  El Presidente será elegido por el Consejo de Administración de entre sus 
vocales principales, durará dos años en sus funciones pudiendo ser reelegido por 
un período igual y son sus atribuciones, las siguientes: 
 
a) Cumplir y hacer cumplir la leyes que regulen la actividad de la Cooperativa, el 
Estatuto, los Reglamentos Internos y las resoluciones de la Asamblea General 
y del Consejo de Administración;  
 
b) Presidir las Asambleas Generales y las reuniones del Consejo de 
Administración y orientar las discusiones;  
 
c) Informar a las socias y socios sobre la marcha de los asuntos de la 
Cooperativa;  
 
d) Convocar a las Asambleas Generales Ordinarias y Extraordinarias y a las 
sesiones del Consejo de Administración; 
 
e) Dirimir con su voto los empates en las votaciones de la Asamblea. 
  
f) Abrir con el Gerente las cuentas bancarias cuya administración y control 
estará sujeto a una reglamentación específica; 
 
g) Suscribir con el Gerente los contratos, escrituras públicas, Certificados de 
Aportación y otros documentos legales relacionados con la actividad 
económica de la Cooperativa; 
 
h) Presidir todos los actos oficiales de la Cooperativa; 
 
i) Presentar el informe semestral y anual a la Asamblea General, dar cuenta de 
sus actividades al Consejo de Administración y presentar las propuestas de 
reformas que creyere convenientes; 
 
j) Realizar otras funciones compatibles con su cargo y que no sean de 
competencia de la Asamblea General de Representantes. 
 
Para ser elegido Presidente se requiere haber ejercido la vocalía del Consejo de 
Administración, por lo menos durante el año inmediato anterior. 
 
 
CAPÍTULO CUARTO 
DEL SECRETARIO 
 
Art. 36.- El Secretario será designado por el Consejo de Administración y son 
funciones relativas a esta nominación las siguientes: 
 
a)  Llevar y certificar los libros de actas de la Asamblea General y del Consejo de 
Administración; 
 
b) Certificar con su firma los documentos de la Cooperativa; 
 
 c) Firmar conjuntamente con el Presidente los documentos y correspondencia 
que por su naturaleza requieren de la intervención de éstos funcionarios. 
 
d) Responder por el manejo adecuado de los archivos; 
 
e) Desempeñar otros deberes que le asignen los organismos competentes 
siempre que no violaren las disposiciones legales reglamentarias y 
estatutarias. 
 
 
CAPÍTULO QUINTO 
DEL GERENTE 
 
Art. 37.- El Gerente será nombrado por el Consejo de Administración y durará tres 
años en sus funciones, pudiendo ser reelegido indefinidamente.  Es el 
administrador general de la Cooperativa y sus funciones serán las siguientes: 
 
a) Representar judicial y extrajudicialmente a la cooperativa; 
 
b) Ejecutar los acuerdos, resoluciones de las Asambleas Generales, del Consejo 
de Administración y del Consejo de Vigilancia. 
 
c) Informar mensualmente a los Consejos de Administración y de Vigilancia 
sobre el estado económico de la Cooperativa y presentar los respectivos 
estados financieros e informes complementarios; 
 
d) Presentar los informes que le soliciten la Asamblea General, los Consejos de 
Administración, Vigilancia y Comisiones Especiales; 
 
e) Responder por la gestión de la institución, basada en criterios de honestidad, 
rentabilidad y solvencia; apoyado en instrumentos técnicos de gestión y la 
oportuna y actualizada disponibilidad de información financiera y contable; 
 
f) Rendir la caución que haya sido determinada por el Consejo de Administración 
en póliza de fidelidad o garantía bancaria. 
 
g) Custodiar, actualizarlas y ejecutar, si fuere del caso, las cauciones que se 
rindan y pólizas de seguros que se contraten; 
 
h) Nombrar, sancionar y remover a los empleados de la Cooperativa,  cuyo 
nombramiento y remoción no corresponda a otro órgano de gobierno, con 
apego y observancia del Código de Trabajo y aplicar la política salarial 
determinada por el Consejo de Administración. 
 
i) Integrar y presidir el Comité de Crédito de la Cooperativa. 
 
j) Realizar otras funciones dispuestas por la Asamblea General y los consejos 
que estén acordes con la normativa jurídica que regula a las cooperativas. 
 
 
 
 CAPÍTULO SEXTO 
DEL CONSEJO DE VIGILANCIA 
 
Art. 38.- El Consejo de Vigilancia es el órgano de supervisión y control internos  
de la cooperativa y estará compuesto por el número de miembros previstos en la 
normativa que regula a las cooperativas;  elegidos por la Asamblea General de 
Representantes, de entre sus miembros y que durarán tres años en sus 
funciones, pudiendo ser reelegidos, en forma inmediata, por una sola vez, 
debiendo transcurrir un periodo, por lo menos, para una nueva elección. 
 
Art. 39.- El Consejo de Vigilancia se reunirá dentro de los ochos días posteriores a 
su elección con el objeto de elegir de su seno al Presidente y de fuera de su seno 
al secretario.  Se reunirá por lo menos una vez por semana y extraordinariamente 
las veces que las circunstancias lo exijan a través de la convocatoria de su 
Presidente.  Sus decisiones serán tomadas por mayoría de votos. 
 
Actuará en coordinación con la unidad de Auditoria interna o externa, si la 
hubiere. 
 
Art. 40.- Son atribuciones del Consejo de Vigilancia, además de las señaladas en 
la normativa que regula a las cooperativas,  las siguientes: 
 
a) Supervisar el movimiento económico, financiero y administrativo de la 
Cooperativa, mediante la verificación oportuna y concurrente de la 
razonabilidad de los estados financieros y sus anexos y el fiel cumplimiento de 
las disposiciones legales, estatutarias y reglamentarias; 
 
b) Emitir su dictamen sobre el balance semestral y anual y someterlo a 
consideración de la Asamblea General, por intermedio del Consejo de 
Administración; 
 
c) Observar, con causa justa, los actos o contratos en que se comprometan 
bienes o recursos de la Cooperativa cuando no estén de acuerdo con los 
intereses de la Institución o pasen del monto establecido en el Reglamento 
Interno.  Los actos y contratos observados, deberán ser debidamente 
razonados y, será de responsabilidad del Consejo de Administración, su 
ejecución, hasta la próxima Asamblea General que dirimirá la controversia. 
 
d) Proponer al Consejo de Administración la remoción del Gerente y a la 
Asamblea General la remoción de uno o varios de los miembros de los 
Consejos por cualquiera de las causas señaladas en la Ley, su Reglamento 
General y el Estatuto; los cargos contra estos miembros, deberán ser 
debidamente fundamentados y por escrito; 
 
e) Proponer a la Asamblea General, las ternas de las que se elegirán auditor 
interno y auditor externo de entre los auditores calificados por el organismo de 
control de las cooperativas. 
 
f) Presentar a la Asamblea General, el informe semestral y anual de actividades; 
 
 g) Solicitar al Presidente de la entidad la convocatoria a Asamblea extraordinaria 
cuando fuere el caso. 
 
 
CAPÍTULO SÉPTIMO 
DE LA COMISIÓN DE CRÉDITO 
 
Art. 41.- La Comisión de Crédito estará compuesta por tres miembros: el Gerente 
o su delegado que la presidirá y dos miembros elegidos por el Consejo de 
Administración, de entre los funcionarios  del área de crédito.  Estos últimos 
durarán tres años en sus funciones pudiendo ser reelegidos. 
 
Art. 42.- La Comisión de Crédito se reunirá dentro de los ocho días siguientes al 
de su elección con el objeto de nombrar de su seno al Secretario.  Posteriormente 
ésta deberá reunirse ordinariamente una vez a la semana y extraordinariamente 
cuantas veces fuera necesario. 
 
Art. 43.- La Comisión de Crédito conocerá y/o resolverá sobre las solicitudes de 
crédito en conformidad a las normas de aprobación, políticas y condiciones de 
plazo, monto, garantías y demás parámetros establecidos en el Reglamento de 
Crédito respectivo y las resoluciones que al respecto haya tomado el Consejo de 
Administración y se encuentren vigentes. 
 
Art. 44.- De la negativa de las solicitudes de crédito se podrá apelar ante el 
Consejo de Administración. 
 
Art. 45.- La Comisión de Crédito rendirá informes mensuales al Consejo de 
Administración haciendo las observaciones que tengan por objeto mejorar los 
préstamos. 
 
 
CAPÍTULO OCTAVO 
OTRAS COMISIONES 
 
Art. 46.- El Consejo de Administración, designará las Comisiones de Educación, 
Bienestar Social y otras comisiones específicas.  Las comisiones estarán 
integradas por tres miembros, quienes durarán en sus funciones tres años, 
pudiendo ser reelegidos, por un período igual. 
 
Las comisiones ejercerán sus funciones en el marco de lo dispuesto por el 
Consejo de Administración. Debiendo presentar un informe anual de sus 
actividades e informes complementarios cuando lo requiera el  Consejo de 
Administración. 
 
 
CAPÍTULO NOVENO 
DE LAS SUCURSALES,  AGENCIAS y OFICINAS 
 
SECCIÓN PRIMERA 
 DE LAS ASAMBLEAS DE SUCURSALES, AGENCIAS Y OFICINAS 
 
Art. 47.- La oficina matriz y cada una de las sucursales, agencias y oficinas de la 
Cooperativa, tendrán su propia asamblea sectorial anual con el carácter de 
informativa sobre la gestión administrativa y financiera de la Cooperativa y 
electiva de los Representantes a la Asamblea General y miembros de las 
Comisiones de Gestión de dichas sucursales, agencias u oficinas. 
 
La asamblea anual, se reunirá dentro de los primeros dos meses del ejercicio 
económico, en todo caso, por lo menos,  30 días antes de la realización de la 
Asamblea General de Representantes. 
 
 
SECCIÓN SEGUNDA 
DE LAS COMISIONES DE GESTIÓN 
 DE SUCURSALES, AGENCIAS Y OFICINAS 
 
Art. 48.- Las Comisiones de Gestión de las Sucursales, Agencias y Oficinas, 
estarán integradas por tres socias o socios de cada agencia o sucursal, elegidos 
para periodos de tres años, por la Asamblea Sectorial de la respectiva sucursal, 
agencia u oficina y tendrán las siguientes funciones: 
 
a.- Coordinar con el Líder de Agencia, Sucursal u Oficina y el vocal del Consejo 
de Administración responsable,  la aplicación de las políticas y directrices dictadas 
por el Consejo de Administración,  para toda la cooperativa  a quien informará de 
su cumplimiento; 
 
b.-  Sugerir al Consejo de Administración las reformas a los reglamentos o el 
dictado de resoluciones que mejor enrumben el funcionamiento de la sucursal, 
agencia u oficina, de acuerdo con las características de cada una de ellas;  
 
c.- Elaborar  el plan operativo y presupuesto anual de la sucursal, agencia u 
oficina y someterlo a aprobación del Consejo de Administración que lo incluirá en 
el Plan Operativo y presupuesto generales de la Cooperativa. 
 
d.- Ejercer las demás funciones que le delegue o asigne el Consejo de 
Administración, en la correspondiente sucursal, agencia u oficina. 
 
 
TÍTULO V 
RÉGIMEN ECONÓMICO 
 
CAPÍTULO PRIMERO 
DEL PATRIMONIO 
 
Art. 49.- El patrimonio de la Cooperativa, estará integrado por: 
 
a) El capital social conformado con las aportaciones de las socias y socios;  
 
b) De las cuotas de ingreso y multas que se impusieren; 
 
 c) Del Fondo irrepartible de Reserva y de las reservas facultativas. 
 
d) De las subvenciones, donaciones, legados y herencias que ella reciba, 
debiendo estas últimas aceptarse con beneficio de inventario; 
 
e) De las aportaciones efectuadas para futuras capitalizaciones. 
 
Art. 50.- El capital de las socias y socios estará representado por Certificados de 
Aportación nominativos, indivisibles y transferibles únicamente entre socias y/o 
socios, previa autorización del Consejo de Administración. 
 
Art. 51.- En su calidad de capital de riesgo, los Certificados de Aportación 
devengarán el interés  en función de los excedentes obtenidos en el período. 
 
Art. 52.- El Consejo de Administración tiene derecho a exigir que las socias y/o 
socios notifiquen con treinta días de anticipación como mínimo, la intención de 
retirar la totalidad de sus haberes.  Ninguna socia o socio podrá retirar el dinero 
de la entidad sin antes deducirle un valor igual al de sus deudas con la 
Cooperativa en calidad de prestatario, codeudor o garante. 
 
Art. 53.- La Cooperativa con el propósito de fomentar y preservar su solvencia, 
formará y mantendrá un fondo irrepartible de reserva no inferior al cincuenta por 
ciento del Capital Social, para lo cual destinará al fin de cada ejercicio, por lo 
menos, el treinta por ciento de sus excedentes netos; luego de lo cual, procederá 
a la distribución y disposición de los restantes excedentes. 
  
Art. 54.- El año económico se iniciará el 1 de enero y concluirá el 31 de diciembre 
de cada año, pero los balances serán semestrales. 
 
 
CAPÍTULO SEGUNDO 
DE LOS EXCEDENTES 
 
Art. 55.- Antes de repartir los excedentes se deducirán del beneficio bruto; los 
gastos de administración de la Cooperativa, los de amortización de la deuda, 
maquinaria y muebles en general y también los gastos financieros. 
 
Art. 56.- Hechas las deducciones indicadas en el artículo anterior, se distribuirán 
anualmente los excedentes obtenidos, en la siguiente forma: 
 
a) El 15% destinado a las utilidades  de los trabajadores en los términos 
establecidos en el Código de Trabajo; 
 
b) El 30%, por lo menos, se destinará a incrementar el fondo irrepartible de 
reserva hasta igualar el 50%  del Capital Social y una vez obtenida esta 
igualación, el incremento del Fondo de Reserva se hará indefinidamente por lo 
menos con el 10% de tales excedentes; 
 
c) El 5% será para el Fondo de Educación; 
 
 d) El 5% para Previsión y Asistencia Social, al cual ingresarán también todos los 
valores pagados por los socios que no tengan según este Estatuto un destino 
específico. 
 
e) El 10% para el desarrollo de la comunidad. 
 
f) El saldo será distribuido entre los socios en la forma que resuelva la Asamblea 
General. 
 
CAPÍTULO TERCERO 
DE LA CONTABILIDAD E INFORMACIÓN FINANCIERA 
 
Art. 57.- Las operaciones de la Cooperativa serán registradas de conformidad con 
las normas ecuatorianas de contabilidad y las disposiciones que al respecto 
imparta el organismo de control. 
 
Art. 58.- Los Estados Financieros, acompañados de los anexos y documentos 
correspondientes,  se pondrán a disposición del Consejo de Vigilancia, por lo 
menos con 15 días de anticipación a la fecha en que ha de efectuarse la 
Asamblea General, con el objetivo de que examine y haga las comprobaciones 
que juzgue necesarias. 
 
Art.  59.-  La Cooperativa pondrá a disposición de los representantes a la 
Asamblea General, la información económica o financiera por lo menos ocho días 
antes de la fecha en que se llevará a cabo la Asamblea General de 
Representantes. 
 
 
TÍTULO VI 
DE LOS SERVICIOS 
 
Art. 60.- La Cooperativa podrá  brindar todos los servicios previstos en la 
normativa de Cooperativas previa aprobación del Consejo de Administración; y, 
complementariamente, de así requerirse, de la autorización del organismo público 
de control. 
 
Art. 61.- Los servicios que implemente la Cooperativa, estarán dirigidos a socias y 
socios, pudiendo determinados servicios ofrecer a la comunidad en general, 
siempre que sean relacionados con el envío de remesas, o el pago o recepción de 
valores derivados de relaciones con el estado o municipios, como impuestos, 
bonos solidarios, pago por servicios públicos etc. El Consejo de Administración 
determinará las políticas, normatividad y condiciones de otorgamiento de los 
servicios a la comunidad. 
 
Art. 62.- Las operaciones se sujetarán en general, a las disposiciones 
contempladas en la Ley de la materia y su reglamento general.  Ninguna persona 
natural o jurídica podrá mantener individual o vinculadamente, obligaciones que 
excedan al 5% del patrimonio técnico de la Cooperativa. 
 
 Art. 63.- La Cooperativa podrá compensar con las aportaciones y los depósitos de 
los socios, las obligaciones que estos contraigan con la Cooperativa, únicamente 
en caso de pérdida de esta calidad por cualquier causa. 
 
Art. 64.- Los Directivos, Gerente, Funcionarios o socios de la Cooperativa y sus 
respectivos cónyuges, no podrán obtener préstamos en forma ventajosa o en 
condiciones diferentes a las señaladas en el Reglamento de Crédito. 
 
Art.  65.- Los cónyuges y parientes dentro del cuarto grado de consaguinidad o 
segundo de afinidad de los Directivos, Gerente, miembros de las comisiones de 
gestión y funcionarios de la cooperativa, no podrán celebrar contratos de ninguna 
naturaleza,  ni participar directamente o por interpuesta persona,  en concurso 
público o privado alguno,  que convocare la Cooperativa y comprometa recursos o 
bienes de la institución. 
 
 
TÍTULO VII 
DISOLUCIÓN Y LIQUIDACIÓN 
 
Art. 66.- La Cooperativa se disolverá por la voluntad de las dos terceras partes de 
la totalidad de los representantes legalmente reunidos en Asamblea General 
convocada para el efecto. 
 
Art. 67.- De presentarse reiteradamente el incumplimiento de las disposiciones 
legales, el incumplimiento de los objetivos para los cuales fue constituida la 
Cooperativa, se reduzca su patrimonio a un nivel inferior al mínimo establecido en 
las disposiciones legales o su situación económico-financiera,  establecida por la 
Auditoria Interna o Externa evidencie la imposibilidad de cumplir con sus 
obligaciones; la Gerencia o Consejo de Administración o Consejo de Vigilancia, 
podrán solicitar la  disolución y liquidación de la Cooperativa 
 
Art. 68.- En caso de liquidación se procederá en conformidad a las disposiciones 
que sobre el particular estipula la Ley que regula a las Cooperativas. 
 
 
 
DISPOSICIONES GENERALES 
 
Art. 69.- Simultáneamente no podrán ser elegidos para dignidades o ser 
miembros de los Consejos de la Cooperativa, personas que se encuentren ligados 
entre sí, o con el Gerente, por parentesco hasta el cuarto grado de consaguinidad 
o segundo de afinidad. 
 
Art. 70.- Los cargos directivos de la Cooperativa son ad-honorem, se reconocerá 
a sus titulares únicamente dietas y gastos de movilización por participación en 
reuniones convocadas formalmente, con excepción del Presidente, que percibirá 
una bonificación por el tiempo que labore en las oficinas de la Cooperativa pero 
que no será considerada remuneración para efectos laborales.  El Gerente y 
demás trabajadores de la Cooperativa gozarán de los sueldos fijados por los 
organismos pertinentes y de todos los derechos establecidos en las leyes 
laborales y de seguridad social. 
 Art. 71.- Las glosas, por ser imputaciones que pueden desvanecerse, no serán 
causa para la exclusión, salvo el caso en que, transcurrido el período concedido 
para su desvanecimiento no sean debidamente justificadas.  
 
Art. 72.- Cada uno de los Consejos y Comisiones deberán llevar su 
correspondiente libro de actas de las sesiones y resoluciones que adopten. 
 
Art. 73.- Para reformar el presente Estatuto se requerirá que el Consejo de 
Administración elabore el proyecto de reformas y ponga a consideración de la 
Asamblea de Representantes. Para la aprobación de las reformas,  será 
necesario el voto favorable de las dos terceras partes de los representantes 
presentes en la Asamblea y estas reformas,  sólo comenzarán a regir desde la 
fecha en que la autoridad correspondiente  las apruebe. 
 
Art. 74.- Los conflictos que se produjeran entre los socios y los organismos 
directivos o entre estos y no se resolvieren al interior de la Cooperativa, se 
someterán a las disposiciones de la Ley de Arbitraje y Mediación. 
 
Certifico que el presente Estatuto fue discutido y aprobado en los días 27 de 
Agosto, 4 y 8 de Septiembre y 29 de Octubre del 2010. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
-------------------- 
SECRETARIA   
 
 ANEXO 1.03 ACUERDO MINISTERIAL DE LA COOPERATIVA “LUZ DEL 
VALLE” 
 
  
  
  
  
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 ANEXO 4.01 ENCUENTAS A LOS SOCIOS MICROEMPRESARIOS DE LA 
COOPERATIVA LUZ DEL VALLE 
UNIVERSIDAD CENTRAL DEL ECUADOR 
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS 
ESCUELA DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA 
 
FECHA    11-10-11 
NOMBRE COMERCIAL  Venta de mangos, grosellas, ovos, etc.   
SECTOR    River Mall 
 
1.- ¿El microcrédito que realizo fue o es destinado para el sector? 
 
Productivo ----------- 
Comercial    X 
De servicios ----------- 
Producción y Comercialización    ------- 
 
 
2.- ¿Las personas que trabajan con usted son personas capacitadas o expertas 
en las actividades que realizan en su negocio? 
 
SI ------------      NO X 
 
    
3.- ¿La obtención del recurso financiero proviene generalmente de? 
 
Ganancias del negocio X  Microcréditos --------------- 
 
 
4.- ¿Le gustaría contar con un modelo de gestión financiero que le ayude a llevar 
un mejor control de sus actividades? 
 
SI X  NO --------------  SIN OPINION ------------ 
 
 
5.- ¿La inyección de capital en su negocio, mediante la obtención del microcrédito 
le ha  ayudado para? 
 
Expandir su nicho de mercado       X 
 
Comprar maquinaria tecnológica   -------------- 
 
Mejorar características de comercialización  -------------- 
 
Comprar animales de crianza   -------------- 
 
Le agradecemos por su atención y colaboración 
 ENCUENTAS A LOS SOCIOS MICROEMPRESARIOS DE LA COOPERATIVA 
LUZ DEL VALLE 
UNIVERSIDAD CENTRAL DEL ECUADOR 
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS 
ESCUELA DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA 
 
FECHA    11-10-11 
NOMBRE COMERCIAL  MT Comunicaciones Montufar   
SECTOR    Parque Turismo 
 
1.- ¿El microcrédito que realizo fue o es destinado para el sector? 
 
Productivo ----------- 
Comercial   ---------- 
De servicios    X 
Producción y Comercialización    ------- 
 
 
2.- ¿Las personas que trabajan con usted son personas capacitadas o expertas 
en las actividades que realizan en su negocio? 
 
SI X     NO ------- 
 
    
3.- ¿La obtención del recurso financiero proviene generalmente de? 
 
Ganancias del negocio X  Microcréditos --------------- 
 
 
4.- ¿Le gustaría contar con un modelo de gestión financiero que le ayude a llevar 
un mejor control de sus actividades? 
 
SI  --------  NO X  SIN OPINION ------------ 
 
 
5.- ¿La inyección de capital en su negocio, mediante la obtención del microcrédito 
le ha  ayudado para? 
 
Expandir su nicho de mercado   -------------     
 
Comprar maquinaria tecnológica     X 
 
Mejorar características de comercialización  -------------- 
 
Comprar animales de crianza   -------------- 
 
Le agradecemos por su atención y colaboración 
 ENCUENTAS A LOS SOCIOS MICROEMPRESARIOS DE LA COOPERATIVA 
LUZ DEL VALLE 
UNIVERSIDAD CENTRAL DEL ECUADOR 
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS 
ESCUELA DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA 
 
FECHA    11-10-11 
NOMBRE COMERCIAL  Peluquería “Chelita”.   
SECTOR    Parque Turismo 
 
1.- ¿El microcrédito que realizo fue o es destinado para el sector? 
 
Productivo ----------- 
Comercial   ---------- 
De servicios   X 
Producción y Comercialización    ------- 
 
 
2.- ¿Las personas que trabajan con usted son personas capacitadas o expertas 
en las actividades que realizan en su negocio? 
 
SI X      NO ----------- 
 
    
3.- ¿La obtención del recurso financiero proviene generalmente de? 
 
Ganancias del negocio -------   Microcréditos X 
 
 
4.- ¿Le gustaría contar con un modelo de gestión financiero que le ayude a llevar 
un mejor control de sus actividades? 
 
SI X  NO --------------  SIN OPINION ------------ 
 
 
5.- ¿La inyección de capital en su negocio, mediante la obtención del microcrédito 
le ha  ayudado para? 
 
Expandir su nicho de mercado       X 
 
Comprar maquinaria tecnológica   -------------- 
 
Mejorar características de comercialización  -------------- 
 
Comprar animales de crianza   -------------- 
 
Le agradecemos por su atención y colaboración 
 ENCUENTAS A LOS SOCIOS MICROEMPRESARIOS DE LA COOPERATIVA 
LUZ DEL VALLE 
UNIVERSIDAD CENTRAL DEL ECUADOR 
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS 
ESCUELA DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA 
 
FECHA    11-10-11 
NOMBRE COMERCIAL  Confección y venta de cortinas   
SECTOR    Conocoto Urb. Acosta Soberon  1-120 
 
1.- ¿El microcrédito que realizo fue o es destinado para el sector? 
 
Productivo ----------- 
Comercial   ---------- 
De servicios   ---------- 
Producción y Comercialización    X 
 
 
2.- ¿Las personas que trabajan con usted son personas capacitadas o expertas 
en las actividades que realizan en su negocio? 
 
SI X      NO ----------- 
 
    
3.- ¿La obtención del recurso financiero proviene generalmente de? 
 
Ganancias del negocio X   Microcréditos -------- 
 
4.- ¿Le gustaría contar con un modelo de gestión financiero que le ayude a llevar 
un mejor control de sus actividades? 
 
SI X  NO --------------  SIN OPINION ------------ 
 
 
5.- ¿La inyección de capital en su negocio, mediante la obtención del microcrédito 
le ha  ayudado para? 
 
Expandir su nicho de mercado   -------------- 
 
Comprar maquinaria tecnológica   -------------- 
 
Mejorar características de comercialización  X 
 
Comprar animales de crianza   -------------- 
 
Le agradecemos por su atención y colaboración 
 ENCUENTAS A LOS SOCIOS MICROEMPRESARIOS DE LA COOPERATIVA 
LUZ DEL VALLE 
UNIVERSIDAD CENTRAL DEL ECUADOR 
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS 
ESCUELA DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA 
 
FECHA    12-10-11 
NOMBRE COMERCIAL  El rincón de los sueños   
SECTOR    Fajardo 
 
1.- ¿El microcrédito que realizo fue o es destinado para el sector? 
 
Productivo ----------- 
Comercial    X 
De servicios ----------- 
Producción y Comercialización    ------- 
 
 
2.- ¿Las personas que trabajan con usted son personas capacitadas o expertas 
en las actividades que realizan en su negocio? 
 
SI ------------      NO X 
 
    
3.- ¿La obtención del recurso financiero proviene generalmente de? 
 
Ganancias del negocio X  Microcréditos --------------- 
 
 
4.- ¿Le gustaría contar con un modelo de gestión financiero que le ayude a llevar 
un mejor control de sus actividades? 
 
SI X  NO --------------  SIN OPINION ------------ 
 
 
5.- ¿La inyección de capital en su negocio, mediante la obtención del microcrédito 
le ha  ayudado para? 
 
Expandir su nicho de mercado       X 
 
Comprar maquinaria tecnológica   -------------- 
 
Mejorar características de comercialización  -------------- 
 
Comprar animales de crianza   -------------- 
 
Le agradecemos por su atención y colaboración 
 ENCUENTAS A LOS SOCIOS MICROEMPRESARIOS DE LA COOPERATIVA 
LUZ DEL VALLE 
UNIVERSIDAD CENTRAL DEL ECUADOR 
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS 
ESCUELA DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA 
 
FECHA    12-10-11 
NOMBRE COMERCIAL  Ferretería “Santino”   
SECTOR    Fajardo Calle Sta Rita  
 
1.- ¿El microcrédito que realizo fue o es destinado para el sector? 
 
Productivo ----------- 
Comercial    X 
De servicios ----------- 
Producción y Comercialización    ------- 
 
 
2.- ¿Las personas que trabajan con usted son personas capacitadas o expertas 
en las actividades que realizan en su negocio? 
 
SI X      NO ------- 
 
    
3.- ¿La obtención del recurso financiero proviene generalmente de? 
 
Ganancias del negocio -------      Microcréditos X 
 
 
4.- ¿Le gustaría contar con un modelo de gestión financiero que le ayude a llevar 
un mejor control de sus actividades? 
 
SI X  NO --------------  SIN OPINION ------------ 
 
 
5.- ¿La inyección de capital en su negocio, mediante la obtención del microcrédito 
le ha  ayudado para? 
 
Expandir su nicho de mercado       X 
 
Comprar maquinaria tecnológica   -------------- 
 
Mejorar características de comercialización       X 
 
Comprar animales de crianza   -------------- 
 
Le agradecemos por su atención y colaboración 
 ENCUENTAS A LOS SOCIOS MICROEMPRESARIOS DE LA COOPERATIVA 
LUZ DEL VALLE 
UNIVERSIDAD CENTRAL DEL ECUADOR 
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS 
ESCUELA DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA 
 
FECHA    12-10-11 
NOMBRE COMERCIAL  Muebles “Ñacato”  
SECTOR    Fajardo, Calle Concepción  
 
1.- ¿El microcrédito que realizo fue o es destinado para el sector? 
 
Productivo ----------- 
Comercial   ---------- 
De servicios ----------- 
Producción y Comercialización    X 
 
 
2.- ¿Las personas que trabajan con usted son personas capacitadas o expertas 
en las actividades que realizan en su negocio? 
 
SI X      NO --------- 
 
    
3.- ¿La obtención del recurso financiero proviene generalmente de? 
 
Ganancias del negocio X  Microcréditos --------------- 
 
 
4.- ¿Le gustaría contar con un modelo de gestión financiero que le ayude a llevar 
un mejor control de sus actividades? 
 
SI X  NO --------------  SIN OPINION ------------ 
 
 
5.- ¿La inyección de capital en su negocio, mediante la obtención del microcrédito 
le ha  ayudado para? 
 
Expandir su nicho de mercado    ------------ 
 
Comprar maquinaria tecnológica   -------------- 
 
Mejorar características de comercialización    X 
 
Comprar animales de crianza   -------------- 
 
Le agradecemos por su atención y colaboración 
 ENCUENTAS A LOS SOCIOS MICROEMPRESARIOS DE LA COOPERATIVA 
LUZ DEL VALLE 
UNIVERSIDAD CENTRAL DEL ECUADOR 
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS 
ESCUELA DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA 
 
FECHA    12-10-11 
NOMBRE COMERCIAL  Fabricación y venta de metalmecánica 
SECTOR    Amaguaña 
 
1.- ¿El microcrédito que realizo fue o es destinado para el sector? 
 
Productivo ----------- 
Comercial   ---------- 
De servicios ----------- 
Producción y Comercialización    X 
 
 
2.- ¿Las personas que trabajan con usted son personas capacitadas o expertas 
en las actividades que realizan en su negocio? 
 
SI X      NO --------- 
 
    
3.- ¿La obtención del recurso financiero proviene generalmente de? 
 
Ganancias del negocio X  Microcréditos --------------- 
 
 
4.- ¿Le gustaría contar con un modelo de gestión financiero que le ayude a llevar 
un mejor control de sus actividades? 
 
SI X  NO --------------  SIN OPINION ------------ 
 
 
5.- ¿La inyección de capital en su negocio, mediante la obtención del microcrédito 
le ha  ayudado para? 
 
Expandir su nicho de mercado    X 
 
Comprar maquinaria tecnológica   -------------- 
 
Mejorar características de comercialización   ------------- 
 
Comprar animales de crianza   -------------- 
 
Le agradecemos por su atención y colaboración 
 ENCUENTAS A LOS SOCIOS MICROEMPRESARIOS DE LA COOPERATIVA 
LUZ DEL VALLE 
UNIVERSIDAD CENTRAL DEL ECUADOR 
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS 
ESCUELA DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA 
 
FECHA    12-10-11 
NOMBRE COMERCIAL  Carpintería  
SECTOR    Fajardo, barrio San Francisco 
 
1.- ¿El microcrédito que realizo fue o es destinado para el sector? 
 
Productivo ----------- 
Comercial   ---------- 
De servicios ----------- 
Producción y Comercialización    X 
 
 
2.- ¿Las personas que trabajan con usted son personas capacitadas o expertas 
en las actividades que realizan en su negocio? 
 
SI X      NO --------- 
 
    
3.- ¿La obtención del recurso financiero proviene generalmente de? 
 
Ganancias del negocio ---------------  Microcréditos X 
 
 
4.- ¿Le gustaría contar con un modelo de gestión financiero que le ayude a llevar 
un mejor control de sus actividades? 
 
SI -----------  NO --------------  SIN OPINION X 
 
 
5.- ¿La inyección de capital en su negocio, mediante la obtención del microcrédito 
le ha  ayudado para? 
 
Expandir su nicho de mercado    ------------ 
 
Comprar maquinaria tecnológica    X 
 
Mejorar características de comercialización   ------------- 
 
Comprar animales de crianza   -------------- 
 
Le agradecemos por su atención y colaboración 
 ENCUENTAS A LOS SOCIOS MICROEMPRESARIOS DE LA COOPERATIVA 
LUZ DEL VALLE 
UNIVERSIDAD CENTRAL DEL ECUADOR 
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS 
ESCUELA DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA 
 
FECHA    12-10-11 
NOMBRE COMERCIAL  Confección y venta de uniformes de policía  
SECTOR    Fajardo, barrio San Francisco 
 
1.- ¿El microcrédito que realizo fue o es destinado para el sector? 
 
Productivo ----------- 
Comercial   ---------- 
De servicios ----------- 
Producción y Comercialización    X 
 
 
2.- ¿Las personas que trabajan con usted son personas capacitadas o expertas 
en las actividades que realizan en su negocio? 
 
SI X      NO --------- 
 
    
3.- ¿La obtención del recurso financiero proviene generalmente de? 
 
Ganancias del negocio ---------  Microcréditos      X 
 
 
4.- ¿Le gustaría contar con un modelo de gestión financiero que le ayude a llevar 
un mejor control de sus actividades? 
 
SI X  NO --------------  SIN OPINION ------------ 
 
 
5.- ¿La inyección de capital en su negocio, mediante la obtención del microcrédito 
le ha  ayudado para? 
 
Expandir su nicho de mercado    ------------ 
 
Comprar maquinaria tecnológica    X 
 
Mejorar características de comercialización   ------------- 
 
Comprar animales de crianza   -------------- 
 
Le agradecemos por su atención y colaboración. 
 TABULACIÓN DE ENCUESTAS A LOS SOCIOS MICROEMPRESARIOS 
 
 
1.- ¿El micro crédito que realizo fue o es destinado para el sector? 
 
 
SECTOR 
MICRO 
EMPRESARIOS PORCENTAJE 
PRODUCTIVO 3 30% 
COMERCIAL     
DE SERVICIOS 2 20% 
PROD. Y COMERCIALIZACION 5 50% 
TOTAL 10 100% 
  
 
 
GRAFICO  1: DESTINO DE MICROCRDITO 
 
 
Fuente: tabulación de encuestas realizadas a los microempresarios socios de la Cooperativa “Luz del Valle” 
Elaborado por: Karina Cuenca 
 
 
Mediante la realización de encuestas a los socios microempresarios de la 
Cooperativa, obtuvimos como datos que un 30% de los micro empresarios socios 
de la Cooperativa “luz del Valle” destina su micro crédito, un 20% al sector de 
servicios, y el 50% de los mismos se dedican a la producción y comercialización 
del producto que realizan ya sean al por mayor y menor, como conclusión puedo 
opinar que la mayoría de socios de la cooperativa se dedica a elaborar y vender 
sus propios artículos, por lo que ya mayoría del cantón Rumiñahui es comercial. 
 2.- ¿Las personas que trabajan con usted son personas capacitadas o expertas 
en las actividades que realizan en su negocio? 
 
 
PERSONAS CAPACITADAS 
MICRO 
EMPRESARIOS PORCENTAJE 
SI 8 80% 
NO 2 20% 
TOTAL 10 100% 
 
 
GRAFICO 2: PERSONAL CAPACITADO EN MICROEMPRESAS 
 
 
Fuente: tabulación de encuestas realizadas a los microempresarios socios de la Cooperativa “Luz del Valle” 
Elaborado por: Karina Cuenca 
 
 
Los socios de la Cooperativas son microempresarios en su gran mayoría 
independientes, puesto que su  mayoría son negocios en actividad familiar, por 
conocimiento de una persona principal que guía al resto, es decir no cuentan con 
experiencia laboral profesional para el desarrollo de sus actividades sino que son 
personas que se han formado y han aprendido de sus mayores y siguen 
aplicando su actividad, constatamos que en un 80% de las personas vinculadas a 
las actividades micro empresariales más que capacitados son expertos y un 20% 
son personas capacitados de una muestra de diez microempresarios. 
 
 
 
 
 
 3.- ¿La obtención del recurso financiero proviene generalmente de? 
 
 
RECURSOS FINANCIEROS EMPRESARIOS PORCENTAJE 
GANANCIAS DEL NEGOCIO 7 70% 
MICROCREDITOS 3 30% 
TOTAL 10 100% 
 
 
 
TABLA 3: RECURSOS FINACIEROS DE MICROEMPRESARIOS 
 
  
   Fuente: tabulación de encuestas realizadas a los microempresarios socios de la Cooperativa “Luz del Valle” 
   Elaborado por: Karina Cuenca 
 
 
La obtención de los recursos financieros para solventar los negocios de los 
microempresario socios de la Cooperativa “Luz del Valle” se da gracias a las 
ganancias obtenidas de su actividad comercial, ya sea por los productos o 
servicios que ofrecen, podemos mencionar que solo un 30% de la muestra 
necesita de la inversión de microcréditos para sacar a flote a su micro empresa, y 
un 70% se desarrolla gracias a las rentabilidad y ganancias provenientes de su 
actividad comercial. 
 
 
 
 
 
 4.- ¿Le gustaría contar con un modelo de gestión financiero que le ayude a llevar 
un mejor control de sus actividades? 
 
 
 
MODELO GESTION FINAN. 
MICRO 
EMPRESARIOS PORCENTAJE 
SI 8 80% 
NO 1 10% 
SIN OPINION 1 10% 
TOTAL 10 100% 
 
 
GRAFICO 4: MODELO DE GESTION FINACIERO  
 
 
Fuente: tabulación de encuestas realizadas a los microempresarios socios de la Cooperativa “Luz del Valle” 
Elaborado por: Karina Cuenca 
 
 
Dentro de la muestra de diez microempresarios encuestados pudimos constatar 
que no  tenían conocimiento del significado de la gestión financiera esto 
representado en un 10%, por lo que algunos de ellos solo llevan registro de 
ingresos provenientes de sus actividades, en un 80% y un 10% de los 
microempresarios no sabe cómo se encuentra la actividad financiera de su 
negocio o servicio, solo se dejan llevar por la afluencia de clientela, esto es en un 
10% 
 
 
 
 5.- ¿La inyección de capital en su negocio, mediante la obtención del microcrédito 
le ha  ayudado para? 
 
 
DESTINO DEL MICROCREDITO EMPRESARIOS PORCENTAJE 
EXPANIR NICHO DE MERCADO 4 40% 
COMPRAR MAQUINARIA 3 30% 
MEJORAR CARACTERISTICAS DE 
COMERCIALIZACION 3 30% 
COMPRAR ANIMALES DE CRIANZA     
TOTAL 10 100% 
 
 
GRAFICO 5: DESTINO DE INYECCION  DEL MICROCREDITO 
 
 
Fuente: tabulación de encuestas realizadas a los microempresarios socios de la Cooperativa “Luz del Valle” 
Elaborado por: Karina Cuenca 
 
 
Los microempresarios socios de la Cooperativa “Luz del Valle” buscan el 
crecimiento y expansión de su negocio, por lo que la otorgación de microcréditos 
por parte de la Cooperativa son empleados en un 40% para expandir su nicho de 
mercado, en un 30% para compara maquinaria que les permita ahorrar mano de 
Hombre y por ende el recurso económico, y un 30% lo destina para mejorar y 
remodelar las características visibles del producto o servicio que ofrece 
 
 
 
 
 ANEXO 4.02 TABLA PRESUNTIVA DE LA DEUDA DE LA SOCIA 
 
 
 
 
 4.03 FOTOGRAFIAS TOMADAS DURANTE ELPROCESO DE VINCULACION 
 
 
 
  
 
 
  
 
 
  
 
 
